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ABSTRAKSI 
 
PENGARUH BIAYA BAURAN PROMOSI PADA  
PT. DANLIRIS, SUKOHARJO DALAM PENINGKATAN VOLUME 
PENJUALAN PRODUK KAIN PRINTING BATIK 
 
DICKY FAJAR PRATAMA 
F 3206036 
Penelitian ini bertujuan untuk memperoleh gambaran lebih 
mendalam tentang pengaruh biaya variabel bauran promosi pada PT. 
Danliris dalam peningkatan volume penjualan kain printing batik. 
Metode penelitian yang digunakan adalah studi kasus, yaitu 
mengambil suatu obyek tertentu untuk dianalisa secara mendalam dan 
dengan memfokuskan pada suatu masalah. Data yang digunakan adalah 
data primer dan sekunder. Data primer dikumpulkan melalui wawancara 
dan observasi langsung dengan pihak PT. Danliris  di Sukoharjo, 
sedangkan data sekunder diperoleh dari buku dan sumber informasi 
lainnya.  
Dari hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa PT. Danliris 
menggunakan  Variabel – variabel bauran promosi seperti periklanan 
yang menggunakan media internet dan dengan menggunakan iklan 
diluar ruangan seperti billboard yang ditempatkan di daerah bandara Adi 
Sumarmo, serta personal selling yang menggunakan tenaga penjual 
untuk menginformasikan produknya dan mencari konsumen untuk 
memikat serta membina hubungan relasi dalam jangka panjang, dan 
juga menggunakan promosi penjualan seperti sampel produk yang 
dikirim ke para pelanggan, pemajangan produk dirumah batik PT. 
Danliris,dll.selain itu PT. Danliris juga menggunakan publisitas untuk 
media dan sarana dalam penginformasian produk secara gratis tanpa 
biaya. Pada PT Danliris variable-variabel bauran promosi yang digunakan 
sangat berpengaruh dan berperan penting dalam meningkatkan volume 
penjualan produk yang dihasilkan perusahaan terutama produk kain 
printing batik.  Terbukti dengan adanya kegiatan promosi yang dilakukan 
PT. Danliris pada tiap tahunnya PT. Danliris juga mengalami peningkatan 
volume penjualan  
Dari Hasil penelitian diatas penulis menyarankan pihak manajemen 
PT. Danliris dalam perencanaan program promosi hendaknya menambah 
program-program promosi yang digunakan, agar masyarakat luas lebih 
banyak mengetahui informasi dan lebih mengenal produk PT. Danliris 
dengan menggunakan baliho dan mobil perusahaan sebagai media iklan 
dengan memberikan gambar produk atau identitas terusahaan pada mobil 
sehingga secara tidak langsung masyarakat akan mengetahui informasi 
tentang Danliris. Selain itu hendaknya perusahaan menambah alat 
promosi seperti souvenir-sovenir yang untuk para pelanggan dengan 
tujuan memberi kenang-kenangan sehingga konsumen akan ingat produk 
dari PT. Danliris. 
KATA KUNCI : PENGARUH BAURAN PROMOSI PADA PT. DANLIRIS 
DALAM PENINGKATAN VOLUME PENJUALAN PRODUK BATIK 
ABSTRACT 
 
THE INFLUENCE OF PROMOTION MIXTURE VARIABLE COST ON 
 PT. DANLIRIS, SUKOHARJO  IN THE INCREASE SALES VOLUME 
OF BATIK PRINTING FABRIC PRODUCT  
 
DICKY FAJAR PRATAMA 
F. 3206063 
 
The aim of the research 15 to gain a deeper view about the 
influence of promotion mixture variable cost on PT. DANLIRIS in the 
increase sales volume of batik printing fabric product. 
 The method used in the research is case study which is taking a 
specific object have a deeper analysis by focusing on a subject matter. . 
The researcher uses primary data and secondary data. The interview 
method and direct observation is used to collect the primary data. While, 
the secondary data is collected trough books and other information 
sources.  
From the result of the research, it can be concluded that PT. 
DANLIRIS uses promotion mixture variables such as advertising through 
internet and out door advertisement for example bill board placed in Adi 
Sumarmo Airport. PT. DANLIRIS also uses personal selling using sales 
power to inform its product and to attract customer also maintaining a long 
term relationship . Sales promotions are applied in the farm of product  
sample delivers to the customers. The product exhibition is created in the 
Batik House of PT. DANLIRIS to attract customers. Besides that, PT. 
DANLIRIS also uses media publicity as a means of free product 
information are influent ional and play great role in increasing the product 
sales volume especially Batik printing fabric. It is proven that by 
conducting promotion , PT. DANLIRIS gains sales volume increase every 
year.  
From the result of the research, the writer suggests the 
management team of PT. DANLIRIS to add  more promotion programs in 
order to inform customers about the products. The customers can be 
made more a ware of the incoming product by frequency  of advertisement 
through billboard and company’s advertising car. It is also suggested that 
the company should add more advertisement equipments like souvenirs in 
order to impress consumers.  
 
PASSWORD : THE INFLUENCE OF PROMOTION MIXTURE VARIABLE   
                        ON PT. DANLIRIS, SUKOHARJO  IN THE INCREASE  
                        SALES VOLUME OF BATIK PRODUCT 
 
 
 
 
HALAMAN PENGESAHAN 
Telah disetujui dan diterima baik oleh tim penguji  
 
Tugas Akhir Dengan Judul :  
 
” PENGARUH BIAYA BAURAN PROMOSI PADA PT. DANLIRIS,       
   SUKOHARJO DALAM PENINGKATAN VOLUME PENJUALAN  
   PRODUK KAIN PRINTING BATIK.” 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Surakarta, 30 Juni 2009 
1. Drs. Sunarjanto, MM             (              ) 
NIP. 195603271985031004 
 
2. Dra. Endang Suhari, MSi.      (              ) 
NIP. 196103171986012002 
 
HALAMAN PERSETUJUAN 
 
 
 
Tugas Akhir Dengan Judul : 
 
” PENGARUH BIAYA BAURAN PROMOSI PADA PT. DANLIRIS,       
   SUKOHARJO DALAM PENINGKATAN VOLUME PENJUALAN   
   PRODUK KAIN PRINTING BATIK.” 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Surakarta, 18 Mei 2009 
Disetujui dan diterima oleh 
Pembimbing 
 
 
 
Dra. Endang Suhari, MSi. 
            NIP. 196103171986012002 
 
 
MOTTO 
 
Tak seorangpun dapat melihat apa yang akan terjadi esok hari 
 
Pergunakanlah waktu yang ada dengan sebaik-baiknya, karena waktu 
tidak dapat berjalan mundur kembali 
 
Percayalah pada kekuatanmu sendiri dan yakinlah bahwa Tuhan itu ada 
 
Masa depan ada ditangan orang-orang yang percaya akan Kuasa Tuhan 
 
Semua kuserahkan kedalam tangan-Nya 
 
 
 
 
 
Dicky Fajar Pratama 
( Penulis ) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PERSEMBAHAN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1. Tuhan Yesus Kristus untuk semua 
anugerah dan penyertaanya. 
2. Untuk Papa dan Mamaku yang sangat 
aku sayangi. Terima kasih banyak atas 
semua bimbingan dan bantuan yang  tak 
ternilai harganya, serta kerja kerasnya, 
dorongan dan doa-doanya untukku yang 
selalu memberi yang terbaik untukku.  
3. Untuk kedua adikku yang paling aku 
sayangi. Terima kasih atas semangat 
yang diberikan untukku 
4. Untuk para almamaterku. 
 
 
 
 
 
 
 
 
KATA PENGANTAR 
 
Puji syukur kepada Tuhan Yesus Kristus atas berkat dan anugerah-
Nya yang dilimpahkan kepada kita semua, karena dengan karunia-Nya 
penulis mampu menyelesaikan penulisan Tugas Akhir dengan judul 
“PENGARUH BIAYA VARIABEL BAURAN PROMOSI PADA PT. 
DANLIRIS, SUKOHARJO DALAM PENINGKATAN VOLUME 
PENJUALAN PRODUK KAIN PRINTING BATIK”. 
Dalam penulisan Tugas Akhir ini tidak akan berhasil dengan baik 
tanpa adanya bimbingan, bantuan, dukungan serta dorongan dari 
berbagai pihak. Maka sehubungan dengan ini penulis menyampaikan rasa 
terima kasih yang sebanyak-banyaknyakepada pihak-pihak yang secara 
langsung maupun tidak langsung turut membantu hingga terselesainya 
penulisan Tugas Akhir ini, kepada : 
1. Prof. Dr. Bambang Sutopo, M.Com, Ak., selaku Dekan Fakultas 
Ekonomi Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
2. Drs. Harmadi, M.M., selaku Ketua Program Studi Diploma III 
Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi Universitas Sebelas Maret 
Surakarta. 
3. Dra. Endang Suhari, MSi, selaku dosen pembimbing magang kerja dan 
pembimbing Tugas Akhir serta dosen pembimbing akademik yang 
sejak awal hingga akhir penulisan Tugas Akhir  ini dengan sabar 
memberi bimbingan kepada penulis. 
4. Ibu Dian Koernia selaku Humas dan Sekretariat yang memberikan 
kesempatan kepada penulis untuk dapat melaksanakan magang kerja 
di PT. Danliris. 
5. Bp. Suratman selaku Kepala bagian Penjualan Finish dan Printing PT. 
Danliris yang memberikan bimbingan kerja di kantor Penjualan Finish 
dan Printing PT. Danliris 
6. Bp. Jhonni selaku kepala gudang Finish dan Printing PT. Danliris yang 
telah memberi penjelasan dan bimbingan tentang seluruh kegiatan 
yang ada di gudang. 
7. Ibu Suratmi selaku staf penjualan bagian printing batik yang banyak 
memberikan penjelasan dan bimbingan tentang kegiatan pemasaran 
kain printing batik. 
8. Ibu Yenny selaku staf penjualan bagian printing tekstil yang juga telah 
memberi banyak penjelasan serta bimbingan tentang kegiatan 
pemasaran kain printing tekstil. 
9. Semua staf dan karyawan dibagian gudang maupun kantor Penjualan 
Finish dan Printing PT. Danliris yang telah mendukung dan membantu 
penulis menyelesaikan Tugas Akhir ini. 
10. Untuk Papa dan Mamaku yang sangat aku sayangi. Terima kasih 
banyak atas semua bimbingan dan bantuan yang  tak ternilai 
harganya, serta kerja kerasnya, dorongan dan doa-doanya untukku 
yang selalu memberi yang terbaik untukku.  
11. Untuk kedua adikku Denny dan Dannys yang paling aku sayangi. 
Terima kasih atas semangat yang diberikan untukku 
12. Untuk my girl friend Kartika hermawati, terima kasih sayang atas 
semua dorongan dan semangat yang diberikan padaku. 
13. Untuk Sahabat-sahabatku di persekutuan gereja pemuda dan remaja, 
terima kasih atas doa-doa dan dorongan semangatnya. 
14. Teman-temanku dikampus semua jurusan angkatan 2006 terima kasih 
banyak atas semua bantuan dan dukungan serta doa-doanya. 
15. Semua teman-temanku dan semua pihak yang telah memberi 
dukungan kepada penulis yang tidak dapat penulis sebutkan satu per 
satu. 
Sekali lagi penulis sadar kalau dalam penulisan Tugas Akhir ini 
masih terdapat kekurangan yang terdapat didalamnya baik secara isi, 
redaksional, maupun sistematika penulisan. Kritik dan saran dari para 
pembaca diharapkan dapat memberi masukan bagi penulisan Tugas Akhir 
ini dan semoga menjadi lebih bermanfaat.Amin. 
 
 
    Surakarta,18 Mei 2009 
 
 
 
 
        Dicky Fajar Pratama 
       Penulis 
  
 
 
 
 
 
 
 
DAFTAR ISI 
 
HALAMAN JUDUL……………………………………………………………. i 
HALAMAN ABSTRAKSI……………………………………………………... ii 
HALAMAN PENGESAHAN………………………………………………….. iii 
HALAMAN PERSETUJUAN……………………………………………….... iv 
HALAMAN MOTTO…………………………………………………………... v 
HALAMAN PERSEMBAHAN………………………………………………... vi 
HALAMAN KATA PENGANTAR…………………………………………..... vii 
HALAMAN DAFTAR ISI…………………………………………………....... x 
HALAMAN DAFTAR TABEL………………………………………………… xiii 
HALAMAN DAFTAR GAMBAR…………………………………………   … xiv 
HALAMAN DAFTAR LAMPIRAN………...……………………………….... xv 
 
BAB I PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah………………………………………. 1 
B. Perumusan Masalah…………………………………………… 4 
C. Tujuan Penelitian……………………………………………..... 4 
D. Manfaat Penelitian………………………………………..……. 5 
E. Metode Penelitian………………………………………..….....  6 
 
 
 
 
BAB II LANDASAN TEORI 
A. Pengertian Pemasaran………………………………………… 9 
B. Bauran Pemasaran…………………………………...………. 10 
C. Promosi………………………………………...………………. 11 
D. Bauran Promosi………………………………..……………... 12 
E. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Bauran Promosi…..….. 13 
F. Variabel-variabel Bauran Promosi………………….………..15 
G. Kerangka Pemikiran……………………………………………25 
 
BAB III PEMBAHASAN DAN DESKRIPSI OBYEK PENELITIAN 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah Berdirinya PT. Danliris………..………………… 27 
2. Lokasi Perusahaan PT. Danliris……………..………….. 29 
3. Struktur Organisasi PT. Danliris…………………..…….. 30 
4. Job Description (Deskripsi kerja dan tanggung jawab).. 32 
5. Visi dan Misi Perusahaan PT. Danliris……………..…… 41 
6. Produk yang dihasilkan PT. Danliris………………..…... 42 
7. Personalia Perusahaan PT. Danliris……………..……... 43 
8. Kegiatan Produksi PT. Danliris……………………..…… 44 
9. Kegiatan Pemasaran PT. Danliris………………………. 46 
B. Laporan Magang Kerja. 
1. Tujuan Magang Kerja…………………….………………. 49 
2. Laporan Pelaksanaan Magang Kerja…………….………50 
 
C. Pembahasan 
1. Variabel-variabel Bauran Promosi yang Digunakan PT. 
Danliris Di Sukoharjo……………………….…………….  52 
2. Pengaruh variabel bauran promosi terhadap peningkatan 
volume penjualan  kain printing batik di PT. Danliris...  60 
 
BAB IV LANDASAN TEORI 
A. Kesimpulan…………………………………….………………  65 
B. Saran……………………………………………….…………..  68 
 
DAFTAR 
PUSTAKA…………………………………………………............………….69 
 
LAMPIRAN……………………………………………………………………70 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
DAFTAR TABEL  
 
Tabel 1.1 Volume Penjualan kain Finish dan Printing PT.Danliris 
Periode 2006-2008……………………………….....……...... 3 
Tabel 3.1 Jam kerja……………………………………………...………. 46 
Tabel 3.2 Daerah tujuan pemasaran PT. Danliris……….…..……….. 51 
Tabel 3.3 Volume Penjualan PT.Danliris Periode 2006-2008...…….. 62 
Tabel 3.4 Biaya Promosi  PT. Danliris Tahun 2006 – 2008…...…….. 63 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
DAFTAR GAMBAR  
 
Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran…………………….………..………….. 26 
Gambar 3.1 Struktur Organisasi PT. Danliris…………………...……….. 32 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
DAFTAR LAMPIRAN 
 
1. Surat Keterangan Magang Kerja 
2. Surat Pernyataan  
3. Gambar Halaman Website PT. Danliris di Internet 
4. Gambar Iklan Luar Ruangan (Baliho) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan dunia bisnis yang semakin pesat menyebabkan 
persaingan menjadi semakin ketat. Kebutuhan barang dan jasa 
semakin kompleks,hal ini bisa dilihat dari semakin meningkatnya 
jumlah dan jenis barang maupun jasa yang dikonsumsi oleh 
masyarakat. Untuk memenuhi kebutuhan tersebut, perusahaan 
berusaha memberikan pelayanan yang memuaskan bagi konsumen. 
Ini dilakukan agar konsumen tidak kecewa dan melupakan produknya. 
Setiap perusahaan baik yang bergerak dibidang jasa maupun barang 
pasti menginginkan produknya dapat diterima pasar. Oleh sebab itu, 
dibutuhkan peran pemasaran dalam perusahaan. 
Semua perusahaan pasti mempunyai tujuan yang sama, 
yaitu memaksimalkan laba yang didapat, kelanjutan jalannya 
perusahaan dengan terus berdiri dan aktif, serta selalu berusaha untuk 
menjaga kelangsungan hidup perusahaan. Strategi pemasaran 
merupakan kegiatan perencanaan pemasaran yang cukup penting 
dalam rangka mencapai tujuan perusahaan. Pemasaran tidak sebatas 
hanya memasarkan produk, tetapi pemasaran merupakan bagian dari 
berbagai aktivitas dengan tujuan dapat memenuhi kebutuhan pasar. 
Perusahaan dapat dikatakan berhasil apabila dapat menjual hasil 
produksinya secara continue dengan volume panjualan yang tinggi, 
maka dari itu perusahaan harus perlu berusaha dengan sungguh – 
sungguh dalam kegiatan pemasaran. Kegiatan pemasaran terdiri dari 
empat elemen dasar, yaitu produk, harga, distribusi, dan promosi yang 
disebut marketing mix ( bauran pemasaran ). Promosi merupakan 
salah satu elemen yang sangat penting dalam memasarkan suatu 
produk yang dihasilkan perusahaan. Kegiatan promosi ini dilakukan 
perusahaan untuk memperkenalkan dan memasarkan produk agar 
produk tersebut dapat diperoleh konsumen serta dapat mempengaruhi 
konsumen dan pada akhirnya memberikan citra yang baik pada produk 
yang ditawarkan sehingga konsumen akan menentukan pilihan 
terakhirnya pada produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. 
Sekarang ini semakin banyak bertambahnya perusahaan 
yang bergerak dibidang industri tekstil yang berdiri dan berkembang 
maka persaingan pun kini semakin ketat dalam mengelola dan 
menjalankan usaha tidak terelakkan lagi. Dapat kita lihat 
perkembangan perusahaan yang bergerak dibidang industri tekstil 
dewasa ini yang semakin ketat dalam persaingan bisnis., hal ini 
didukung dengan permintaan konsumen yang semakin banyak.  
PT. Danliris merupakan salah satu perusahaan yang 
bergerak dibidang industri tekstil terbesar di daerah sekarisidenan 
surakarta. produk yang dihasilkan bermacam – macam dan salah satu 
hasil produksinya adalah kain printing batik dengan menggunakan 
motif batik yang modern yang telah dipadukan dengan motif 
tradisional. PT. Danliris untuk dapat menjual produk - produknya maka 
harus dapat menerapkan promosi yang tepat karena selain 
memperkenalkan produk, dengan adanya promosi yang tepat dapat 
meningkatkan volume penjualan perusahaan. 
Produk kain printing batik di Indonesia sangatlah diminati 
banyak masyarakat dan merupakan asset bangsa yang sangat 
berharga, karena itulah semua perusahaan yang bergerak dalam 
bidang industri batik mengalami peningkatan permintaan kain batik 
yang cukup besar. Dengan adanya promosi – promosi yang dilakukan 
PT. Danliris, PT. Danliris berhasil mendapat konsumen yang cukup 
besar dan permintaan produk yang banyak. Dalam tiga tahun terakhir 
mulai tahun 2006 sejak maraknya kain batik di Indonesia PT. Danliris 
mengalami peningkatan nilai volume penjualan kain printing batik.  
 
Tabel 1.1 
Volume Penjualan kain Finish dan Printing batik 
PT.Danliris 
Periode 2006-2008 
Periode Volume Penjualan 
(Unit/Yard) 
Volume Penjualan 
(Rp) 
2006 
2007 
2008 
2.288.400 
2.565.800 
3.100.400  
21.034.286.280 
24.233.492.840 
30.933.000.840 
Sumber : Bagian Penjualan Finish dan Printing 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, penulis 
ingin mengetahui lebih lanjut kegiatan promosi yang digunakan PT. 
Danliris, Sukoharjo dalam memasarkan produk kain printing batik, 
maka penelitian pada Tugas Akhir ini diberi judul ” Pengaruh Biaya 
Bauran Promosi pada PT. Danliris, Sukoharjo Dalam Peningkatan 
Volume Penjualan Produk Kain Printing Batik ”. 
 
B. Perumusan Masalah 
Perumusan masalah dalam sebuah penelitian dibutuhkan agar 
penulis bisa menyusun tugas akhir dengan baik dan cermat sesuai 
dengan prinsip – prinsip suatu penelitian. Untuk itu berdasarkan uraian 
pada latar belakang masalah diatas, maka penulis menuliskan 
perumusan masalah sebagai berikut : 
1. Variabel-variabel bauran promosi apa sajakah yang 
diterapkan PT Danliris dalam memasarkan produk kain 
printing batik ? 
2. Bagaimana pengaruh biaya variabel-variabel bauran 
promosi yang diterapkan PT Danliris terhadap peningkatan 
volume penjualan  produk kain printing batik? 
 
C. Tujuan Penulisan 
Tujuan penulisan dalam penelitian ini adalah  
1. Untuk mengetahui  macam – macam variabel bauran 
promosi yang digunakan PT Danliris dalam memasuki 
pasar kain printing batik ? 
2. Untuk mengetahui  pengaruh biaya variabel-variabel bauran 
promosi yang digunakan PT Danliris terhadap peningkatan 
volume penjualan  kain printing batik? 
 
D. Manfaat Penelitian 
Setelah tujuan penelitian tercapai dan persoalan penelitian 
terjawab maka penelitian ini juga mempunyai beberapa manfaat dan 
hasil penelitian ini dapat dimanfaatkan untuk : 
1. Bagi Penulis 
Menambah pengetahuan akademik bagi penulis dalam 
bidang pemasaran khususnya tentang sistem pemasaran 
dan penjualan produk yang dilakukan oleh perusahaan – 
perusahaan besar dan berkembang sekaligus merupakan 
penerapan ilmu yang diperoleh penulis selama berada 
dibangku kuliah dalam dunia nyata. 
2. Bagi Perusahaan 
Memberi masukan yang bermanfaat bagi PT. Danliris yang 
berkaitan  dalam  memasarkan dan menjual produk – produk 
PT. Danliris. Selain itu juga dapat digunakan sebagai salah 
satu bahan evaluasi untuk perusahaan dan sebagai acuan 
dalam mengambil kebijaksanaan untuk meningkatkan 
volume dan kegiatan penjualan guna perkembangan 
perusahaan. 
 
3. Bagi Mahasiswa dan Pembaca lainnya 
Memberi sumbangan pemikiran dan tambahan referensi 
informasi khususnya bagi mahasiswa ekonomi jurusan 
manajemen pemasaran yang sedang menyusun tugas akhir 
dan pihak-pihak yang berkepentingan dalam melakukan 
penelitian yang menyangkut masalah yang sama. 
 
E. Metode Penelitian 
1. Ruang Lingkup Penelitian. 
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan ruang lingkup 
obyek penelitian pada  PT. Danliris di Sukoharjo. 
2. Sumber Data  
1) Data Primer 
Data primer ialah data yang diperoleh langsung dari 
obyek penelitian yaitu PT. Danliris di Sukoharjo, data ini 
diperoleh dengan wawancara langsung kepada bagian 
personalia, seles, dan kabag. penjualan finish dan 
printing meliputi data – data mengenai penjelasan 
variabel – variabel bauran promosi yang digunakan dan 
penjelasan mengenai pemasaran kain batik yang 
dilakukan PT. Danliris. 
2) Data Sekunder 
Data sekunder yaitu data pendukung yang diperoleh dari 
sumber lain yang berkaitan dengan penelitian. Data ini 
penulis peroleh dari sumber bacaan dan buku – buku 
referensi lain maupun internet  yang ada kaitannya 
dengan masalah penelitian. Yaitu meliputi sejarah, lokasi 
dan gambaran umum perusahaan, kepersonaliaan 
perusahaan, visi dan misi perusahaan, 
3. Teknik Pengumpulan Data 
1) Wawancara 
Yaitu teknik pengumpulan data dengan cara mengajukan 
beberapa pertanyaan yang berkaitan dengan penelitian 
penulis dan dilakukan dengan seluruh pihak yang terkait 
dengan penelitian penulis. Wawancara dilakukan untuk 
memperjelas data – data yang diperoleh dari observasi 
maupun dokumentasi. 
2) Studi Pustaka 
Yaitu metode pengumpulan data dengan cara membaca 
sumber informasi dan referensi buku sumber lain yang 
berkaitan dengan penelitian yang relefan dan sesuai 
dengan penelitian penulis. 
3) Observasi 
Yaitu dengan mengadakan pengamatan secara langsung 
di lokasi penelitian mengenai kegiatan yang dilakukan 
oleh PT. Danliris dengan melaksanakan magang kerja 
selama satu bulan dan melakukan pencatatan secara 
sistematis sesuai dengan penelitian penulis. 
4. Teknik Pembahasan  
Teknik pembahasan yang digunakan penulis dalam 
penelitian ini yaitu pembahasan dengan metode deskriptif 
yang menggambarkan keseluruhan obyek yang diteliti dan 
dengan pengamatan yang mendalam mengenai segala 
aspek yang ada dalam PT. Danliris, Sukoharjo dengan cara 
mengurai kan pokok bahasan yang dikemukakan dalam 
penelitian ini yaitu promosi, agar penulis mengetahui lebih 
mendalam pengaruh biaya variabel – variabel  bauran 
promosi yang digunakan PT. Danliris, Sukoharjo dalam 
dalam peningkatan volume penjualan produk kain pronting 
batik. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
A. Pengertian Pemasaran  
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang 
dilakukan perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidup, 
berkembang, dan mendapatkan laba yang optimal. Fungsi pemasaran 
dari perusahaan yaitu bertugas menentukan cara terbaik untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Pemasaran adalah 
suatu proses sosial yang didalamnya individu dan kelompok 
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 
menciptakan , menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan 
produk yang bernilai dengan pihak lain. ( Kotler dan Keller, 2007 ) 
Pemasaran yaitu sistem keseluruhan dari kegiatan – kegiatan 
bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang 
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun 
pembeli potensial. ( Swastha dan irawan, 2005 ) . 
Pemasaran yaitu suatu proses perencanaan dan menjalankan 
konsep, harga, promosi, dan distribusi. Sejumlah ide, barang, dan jasa 
untuk menciptakan pertukaran yang mampu memuaskan tujuan 
individu dan organisasi atau kelompok ( Lamb dkk, 2001 ).  
 
 
B. Bauran Pemasaran 
Bauran pemasaran merupakan salah satu komponen utama 
dalam pemasaran yang akan berpengaruh terhadap pencapaian tujuan 
perusahaaan. Bauran pemasaran merupakan perpaduan antara 
strategi produk, penetapan harga, distribusi dan promosi yang 
dirancang untuk menghasilkan pertukaran yang saling memuaskan 
dengan pasar yang dituju ( lamb dkk, 2001 ). 
Kegiatan – kegiatan yang dimaksud dalam definisi tersebut 
adalah termasuk keputusan – keputusan dalam empat variabel, yaitu 
1. Produk  
Produk adalah barang, jasa, gagasan yang dipasarakan untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. (Griffin dan 
Ebert, 2006). 
2. Harga 
Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu 
produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar oleh 
konsumen atas manfaat – manfaat karena memiliki atau 
menggunakan produk atau jasa tersebut. ( Kotler dan 
armstrong, 2001 ). 
3. Distribusi 
Distribusi adalah serangkaian organisasi yang terkait dalam 
semua kegiatan yang digunakan untuk menyalurkan produk dan 
status pemiliknya dari produsen ke konsumen (Laksana, 2008 ). 
 
4. Promosi 
Promosi adalah tindakan menginformasikan atau mengingatkan 
konsumen tentang spesifikasi produk atau merek ( Madura, 
2001 ). 
 
C. Promosi 
Setiap perusahaan pasti akan selalu berusaha untuk 
memenangkan persaingan dibidang sektor usahannya dan akan 
mempertahankan kemenangannya. Berbagai upaya akan dilakukan 
untuk mewujudkan tujuan perusahaan tersebut, salah satunnya 
dengan melalui kegiatan promosi yang diharapkan akan dapat 
mempengaruhi serta dapat meningkatkan permintaan dan volume 
penjualan produk perusahaan tersebut. 
Promosi berfungsi sebagai media komunikasi untuk pemasar 
yang menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan para calon 
pembeli suatu produk dalam rangka mempengaruhi pendapat mereka 
atau memperoleh suatu respon ( lamb dkk, 2001 ). 
Kegiatan promosi perusahaan harus dapat berjalan dengan 
baik, agar tujuan – tujuan promosi dapat terwujud. Tujuan – tujuan 
promosi tersebut meliputi : 
1. Memberi informasi. 
Memberikan informasi mengenai produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan ke konsumen, agar konsumen dapat mengetahui 
secara umum tentang produk perusahaan. 
2. Membujuk. 
Yaitu berusaha untuk membujuk, menarik perhatian dan 
mempengaruhi konsumen agar membeli produk tersebut. 
3. mengingatkan  
yaitu digunakan untuk menjaga loyalitas konsumen terhadap 
produk perusahaan. Perusahaan tetap melakukan promosi, 
untuk menghadapi para pesaing perusahaan. 
Sesuai definisi promosi diatas dapat dikemukakan bahwa 
promosi merupakan salah satu aspek yang sangat penting dalam 
manajemen pemasaran dalam upaya perusahaan untuk meningkatkan 
permintaan produk dan meningkatkan volume penjualan produk pada 
perusahaan. Selain itu kegiatan promosi menitikberatkan pada usaha – 
usaha untuk menciptakan kesadaran dan mengingatkan kepada 
konsumen tentang sebuah produk atau jasa, sampai para konsumen 
bersedia melakukan pertukaran yang saling menguntungkan dari 
perusahaan kepada konsumen. Hingga konsumen dapat terpengaruh 
dan melakukan suatu respon yang baik kepada perusahaan secara 
continue atau berkesinambungan. 
 
D. Bauran Promosi 
Kegiatan promosi suatu perusahaan juga diharapkan dapat 
meningkatkan volume penjualan. Perusahaan harus dapat 
menentukan bentuk promotional mix ( bauran pemasaran ) yang tepat 
agar dapat mencapai harapan tersebut. 
Bauran promosi adalah kombinasi strategi yang paling baik dari 
variable – variable periklanan, personal selling, dan alat promosi yang 
lain, yang semuannya direncanakan untuk mencapai tujuan program 
penjualan ( Swasta dan Irawan, 2005). 
Bauran promosi sebagai perpaduan khusus antara periklanan, 
personal selling, promosi penjualan, dan publisitas yang digunakan 
perusahaan untuk meraih tujuan iklan dan pemasarannya (Kotler dan 
Armstrong, 2001). 
Bauran promosi didefinisikan sebagai kombinasi, strategi yang 
paling baik, yang semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan dan 
program penjualan. 
 
E. Faktor – faktor yang Mempengaruhi  Bauran Promosi 
Manajemen tidak dapat terlepas dari berbagai macam faktor 
yang mempengaruhinya dalam menentukan kombinasi yang terbaik 
dari variabel – variabel bauran promosi. Faktor – faktortersebut adalah 
1) Dana yang digunakan untuk promosi. 
Jumlah dana atau uang yang tersedia merupakan faktor penting 
yang mempengaruhi bauran promosi. Perusahaan yang 
memiliki dana lebih besar, kegiatan promosinya akan lebih 
efektif dibandingkan dengan perusahaan yang hanya 
mempunyai sumber dana lebih terbatas. Oleh karena itu, bagi 
perusahaan yang kurang kuat kondisi keuangannya akan lebih 
baik mengadakan periklanan pada majalah atau surat kabar dari 
pada menggunakan alat promosi yang lain dengan dana yang 
besar. 
2) Sifat Pasar. 
a) Luas pasar secara geografis. 
Perusahaan yang hanya mempunyai pasar lokal sering 
mengadakan kegiatan promosi yang yang berbeda dengan  
perusahaan yang memiliki pasar nasional atau internasional. 
b) Konsentrasi pasar. 
Konsentrasi pasar ini dapat mempengaruhi strategi promosi 
yag dilakukan oleh perusahaan terhadap jumlah calon 
pembeli, jumlah pembeli potensial yang macamnya berbeda 
– beda, dan konsentrasinya secara nasional. 
c) Jenis pembeli. 
Strategi promosi yang dilakukan oleh perusahaan juga 
dipengaruhi oleh obyek atau sasaran dalam kampanye 
penjualannya, apakah pembeli industri, konsumen rumah 
tangga, atau perantara dagang. 
3) Jenis Produk 
Strategi promosi yang dilakukan oleh perusahaan juga 
dipengaruhi oleh jenis produknya, apakah barang konsumsi 
atau barang produksi. 
4) Tahap – tahap dalam siklus kehidupan barang 
Strategi yang akan diambil untuk mempromosikan baarang 
dipengaruhi oleh tahap – tahap siklus kehidupan barang. Pada 
tahap perkenalan, penjual harus mendorong untukmeningkatkan 
primary demand (permintaan untuk satu macam produk) lebih 
dulu, dan bukannya selective demand (permintaan produk 
dengan merek tertentu). 
Pada tahap pertumbuhan, kedewasaan dan kejenuhan, 
perusahaan lebih menitik beratkan pada periklanan. Sedangkan 
pada tahap akhir ( penurunan ), perusahaan harus sudah 
membuat produk yang lebih baik. Ini disebabkan karena produk 
yang lama penjualannya sudah tidak menentu dan tingkat 
labanya semakin menurun, bahkan usaha – usaha promosinya 
sudah tidak menguntungkan lagi. 
 
F. Variabel – variabel Bauran Promosi 
Menentukan variabel yang efektif merupakan tugas yang sulit 
dalm manajemen pemasaran. Manajemen tidak dapat terlepas dari 
berbagai macam faktor yang mempengaruhinya dalam menentukan 
kombinasi atau perpaduan yang terbaik dari variabel – variabel bauran 
pemasaran.  
Variabel – variabel bauran pemasaran terdiri dari :  
1) Periklanan ( Advertising ). 
Periklanan merupakan alat promosi yang terdiri dari 
komunikasi umum yang dibayar biasa diganakan oleh para 
sponsor tertentu, yang berguna untuk menginformasikan 
produknya kepada orang – orang (Griffin dan Ebert, 2006).  
Tidak semua media yang ada selalu cocok digunakan, 
media periklanan yang dapat digunakan antara lain: 
a. Priklanan Lini Atas. 
Periklanan ini mengharuskan pembayaran komisi kepada 
biro – biro iklan. Media – media periklanan yang 
digunakan pada periklanan lini atas meliputi : 
1. Medi cetak :  
· Surat kabar atau koran. 
· Majalah. 
· Tabloit.  
2. Media elektronik : 
· Televisi. 
· Radio. 
· Internet. 
3 Iklan luar ruangan (out door) : 
· Baliho. 
· Billboard. 
· Umbul-umbul. 
· Spanduk. 
· Iklan di halte bus. 
· Iklan di kendaraan umum. 
b. Periklanan Lini Bawah. 
Periklanan lini bawah merupakan media diluar media 
cetak, media elektronik , iklan outdoor (iklan diluar 
ruangan) dan periklanan yang tidak mengharuskan 
pembayaran komisi pada biro periklanan. Media – media 
periklanan yang digunakan pada periklanan lini bawah 
meliputi : 
1. Literatur penjualan : 
· Formulir pemesanan. 
· Brosur. 
· Katalog. 
2. Benda – benda pajangan di tempat penjualan :  
· Poster. 
· Stiker. 
· Sampel kemasan. 
3. Kalender. 
4. Souvenir : 
· Payung. 
· Gantungan kunci. 
· Dompet. 
· Pena atau pensil. 
Beragam fungsi penting periklanan dalam komunikasi 
bagi perusahaan bisnis dan organisasi lainnya. 
Fungsi periklanan menurut (Shimp, 2003) adalah 
a. Informing ( memberi informasi ). 
Periklanan menampilkan peran informasi bernilai 
lainnya baik untuk merek yang diiklankan maupun 
konsumennya dengan memberi pengajaran manfat 
baru dari merek yang telah ada. 
b. Persuasif ( membujuk ). 
Iklan yang efektif akan mampu mempersuasi ( 
membujuk ) para konsumen untuk mencoba produk 
atau jasa yang diiklankan. 
c. Reminding ( mengingatkan ). 
Iklan berperan untuk menjaga agar merek dari produk 
yang dikeluarkan perusahaan tetap segar dalam 
ingatan para konsumen. Pada saat kebutuhan 
konsumen muncul, maka yang akan teringat adalah 
produk yang telah diiklankan sebelumnya. Dampak 
iklan masa lalu memungkinkan konsumen untuk 
membeli produk yang diiklankan tersebut. 
2) Penjualan Perseorangan (Personal Selling). 
Penjualan perseorangan adalah bentuk komunikasi antar 
individu dimana tenaga penjual atau wiraniaga 
menginformasikan, mendidik dan melakukan persuasi kepada 
calon pembeli untuk membeli produk atau jasa perusahaan ( 
Shimp, 2003 ). 
Fungsi – fungsi penjualan perseorangan (personal selling) yaitu 
a. Mengadakan analisa pasar. 
b. Menentukan calon konsumen. 
c. Mengadakan komunikasi. 
d. Memberikan pelayanan. 
e. Mempertahankan pelanggan. 
f. Mendefinisikan masalah. 
g. Mengatasi masalah. 
h. Meningkatkan kemampuan personal (diri). 
2. Kegiatan yang dapat dilakukan penjualan perseorangan 
(personal sellinng) yaitu 
a. Mengantarkan barang ke tempat pembeli. 
b. Melayani pembeli ditempat penjualan. 
c. Mengunjungi calon pembeli untuk menaearkan 
barang dan menerima pesanan. 
d. Memberi petunjuk teknis kepada pelanggan. 
e. Mengunjungi calon pembeli untuk menawarkan 
produk. 
f. Berkeliling menjual barang atau jasa. 
g. Melakukan tindak lanjut setelah penjualan untuk 
memastikan kepuasan pelanggan dan agar konsumen 
dapat melakukan pembelian ulang. 
Proses penjualan terdiri dari beberapa langkah – langkah 
(Kotler dan Armstrong, 2001), yaitu  
a. Persiapan sebelum penjualan  
Kegiatan yang dilakukan dalam persiapan adalah 
mempersiapkan tenaga penjualan dengan memberikan 
pengertian tentang barang yang dijualnya, pasar yang dituju dan 
tehnik – tehnik penjualan yang harus dilakukan. 
b. Memilih dan menilai prospek. 
Mengidentifikasi orang – orang yang dapat masuk sebagai 
pelanggan potensial. 
c. Prapendekatan. 
Tenaga penjual belajar sebanyak mungkin mengenai seorang 
pelanggan sebelum membuat sebuah kunjungan penjualan. 
d. Pendekatan. 
Tenaga penjual bertemu dan menyapa calon pembeli untuk 
mendapatkan hubungan atau untuk memulai suatu awal yang 
baik dalam bertransaksi. 
e. Presentasi dan demo. 
Tenga penjual menceritakan riwayat produk kepada calon 
pembeli dan menunjukan bagaimana produk yang ditawarkan 
akan menghasilkan atau menghemat uang bagi calon pembeli 
tersebut. 
f. Menangani keberatan. 
Tenaga penjual menyelidiki , mengklarifikasi, dan mengatasi 
keberatan pelanggan untuk membeli. 
g. Menutup penjualan  
Tenaga penjual menanyakan apa yang akan dipesan oleh 
pelanggan dan setelah itu tenaga penjual mengucapkan salam 
perpisahan. 
3) Promosi Penjualan. 
Promosi penjualan adalah kegiatan penjualan yang 
bersifat jangka pendek dan tidak dilakukan secara berulang 
serta tidak rutin  yang ditujukan untuk mendorong lebih kuat 
guna mempercepat respon pasar yang ditargetkan sebagai alat 
promosi lainnya dengan menggunakan bentuk yang berbeda ( 
laksana , 2008 ). 
Alat – alat promosi penjualan terdiri dari ( Laksana, 2008 ) : 
a. Contoh produk (sampel). 
Merupakan tawaran produk gratis pada para 
konsumen dan diharapkan para konsumen menyukai 
produk tersebut sehingga melakukan pembelian 
ulang. 
b. Kupon. 
Semacam kartu kecil yang memberikan hak kepada 
pemegangnya, sehingga bisa menghemat bahkan 
bisa gratis pada saat pembelian produk tertentu. 
c. Paket harga. 
Potongan harga lebih rendah atau murah daripada 
harga pada umumnya kepada konsumen yang 
dibubuhkan pada label atau bungkus. 
 
 
 
d. Premi.  
Barang dagangan yang ditawarkan dengan harga 
yang sangat rendah atau bahkan gratis sebagai suatu 
hadiah bila orang membeli produk tertentu. 
e. Stiker dagang. 
Merupakanjenis premi khusus yang diterima 
konsumen yang membeli barang atau jasa, kemudian 
mereka bisa menebus barang atau jasa tersebut 
dipusat penebusan stiker dagang. 
f. Demonstrasi. 
Pertunjukan yang dilakukan untuk membuktikan 
kekuatan atau cara penggunaan produk. 
g. Tawaran uang kembali ( money – refund offer ). 
Pengembalian uang kepada konsumen apabila terjadi 
ketidaksesuaian antara produk dengan harga atau 
terjadi kerusakan produk yang telah dibeli, yang 
berdasarkan perjanjian. 
h. Promosi dagang. 
Menawarkan tunjangan pembelian, yakni penawaran 
potongan harga pada setiap pembelian seharga yang 
telah ditetapkan pedagang selama jangka waktu 
tertentu. 
 
 
i. Pameran dagang. 
Merupakan pagelaran produk –produk dari beragam 
industri berkumpul untuk memamerkan, 
mendemonstrasikan dan menjual produknya. 
j. Kontes.  
Mengundang para konsumen untuk mengumpulkan 
sesuatu yang bertujuan menampilkan produk dari 
perusahaan atau pedagang tersebut. 
k. Pemajangan produk. 
Pemajangan produk ditempat pembelian merupakan 
usaha promosi untuk menarik konsumen untuk dapat 
melihat – lihat produk ditempat pembelian. 
l. Undian. 
Merupakan kegiatan promosi penjualan yang 
mengajak konsumen untuk mengumpulkan nama 
mereka untuk diundi dan mencari pemenang yang 
berhak mendapatkan suatu hadiah yang bertujuan 
untuk menarik para konsumen untuk membeli produk. 
m. Permainan. 
Kegiatan promosi yang memberi sesuatu berupa 
permainan kepada konsumen setiap kali membeli 
produk dan untuk mendapatkan sebuah hadiah. 
 
 
4) Publisitas. 
Publisitas adalah sejumlah informasai tentang seseorang, 
barang, jasa atau sebuah organisasi yang disebarluaskan 
melalui medi tanpa di pungut biaya, atau pengawasan dari 
sponsor ( Swastha dan irawan, 2005.) 
Publisitas (publicity) merupakan bentuk apapun yang tidak 
dibayar dari penyajian bukan pribadi dari gagasan – gagasan, 
barang – barang atau jasa. Meskipun untuk publisitas 
perusahaan tidak perlu membayar biaya untuk media, namun 
perusahaan harus membayar orang – orang publisitas yang 
telah berusaha menarik minat pembeli terhadap perusahaan 
dan produk yang ditawarkan oleh perusahaan (lamb dkk, 2001). 
Contoh publisitas yaitu mengisi kolom di media cetak, 
menuangkan gagasan atau ide di media periklanan dan 
pembicaraan dari mulut ke mulut tanpa paksaan atau kemauan 
seseorang sendiri. 
Publisitas mempunyai kebaikan dan keburukan. 
Kebaikan publisitas , antara lain: 
1. Publisitas dapat menjangkau orang – orang yang tidak mau 
membaca sebuah iklan. 
2. Publisitas dapat ditempatkan pada halaman depan dari 
sebuah surat kabar atau pada posisi yang mencolok. 
3. Biaya yang relatife murah disbanding dengan media promosi 
lainnya. 
PERIKLANAN PUBLISITAS  PROMOSI
PENJUALAN
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4. Lebih dapat meyakinkan para konsumen. 
Selain dari beberapa kebaikan diatas, publisitas juga 
mempunyai keburukan, antara lain tidak terlalu efektif dalam 
menjangkau konsumen dan sering disepelekan oleh konsumen. 
 
B. Kerangka Pemikiran 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran 
 
Keterangan : 
Dalam perkembangan dunia bisnis yang semakin pesat menyebabkan 
persaingan menjadi semakin ketat. Semua perusahaan pasti 
mempunyai tujuan yang sama, yaitu memaksimalkan laba yang 
didapat, melanjutan jalannya perusahaan dengan terus berdiri dan 
aktif, serta selalu berusaha untuk menjaga kelangsungan hidup 
perusahaan. maka dari itu perusahaan PT. Danliris harus perlu 
berusaha dengan sungguh – sungguh dalam kegiatan pemasaran. 
Salah satunya dengan menggunakan variabel – variabel bauran 
promosi, variabel – variabel bauran promosi merupakan aspek penting 
karena perusahaan dapat mengomunikasikan produknya kepada 
konsumen. Bauran promosi terdiri dari empat variabel antara lain : 
periklanan, personal selling ( penjualan perseorangan, dan publisitas.  
Dengan menggunakan variabel – variabel bauran promosi ini 
perusahaan PT. Danliris dapat memperkenalkan dan memasarkan 
produk agar produk tersebut dapat diperoleh konsumen serta dapat 
mempengaruhi konsumen dan pada akhirnya memberikan citra yang 
baik pada produk yang ditawarkan sehingga konsumen akan 
menentukan pilihan terakhirnya pada produk yang dihasilkan oleh 
perusahaan PT. Danliris tersebut. Dengan demikian maka volume 
penjualan PT. Danliris akan meningkat.  
 
 
 
BAB III 
PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan. 
1. Sejarah Berdirinya PT. Danliris. 
Latar belakang berdirinya PT. Danliris bermula dari 
pemerintah prde baru 1966 memberi kesempatan yang luas dan 
kebebasan para investor untuk menanamkan modal, Keris Group 
yang kini berubah menjadi PT. Batik Keris. Sejak itu permintaan 
dari para konsumen terhadap produk yang dikeluatkan PT. Batik 
Keris semakain banyak dan terus meningkat dari waktu ke waktu. 
Untuk memenuhi permintaan konsumen yang banyak dan terus 
meningkat dan mengantisipasi jika terjadi ketidak stabilan harga 
bahan baku dipasaran sekaligus untuk memenuhi kebutuhan 
sendiri, maka PT. Batik Keris mendirikan perusahaan pemasok 
Bahan baku tekstil dan batik yaitu PT. Danliris. 
PT. Danliris berdiri pada tanggal 25 april 1974, nama Danliris 
sendiri berasal dari kata Udan Liris dimana kata tersebut 
merupakan salah satu nama produk unggulan milik PT. Batik Keris. 
Kemudian Udan Liris diganti nama menjadi Danliris yang kemudian 
dipatenkan sebagai nama perusahaan milik Keris Group yaitu PT. 
Danliris. 
PT. Danliris merupakan anak perusahaan dari Keris Group 
yang sekarang menjadi PT. Batik Keris yang berdiri pada tahun 
1946 dan merupakan milik dari Bapak Kasoem Tjokrosaputro 
selaku pendirinya. Beliau meninggal dunia pada tanggal 29 
desember  1976. Salah satu perusahaanya yaitu PT. Danliris 
dikendalikan dan dijalankan oleh anaknya yang bernama Handiman 
Tjokrosaputro sebagai pemimpin tertinggi PT. Danliris. Beliaulah 
yang merintis  perusahaan sampai beliau meninggal dunia pada 
tanggal 12 desember 2006. dan setelah beliau meninggal PT. 
Danliris diteruskan oleh kedua anaknya yang bernama Denis 
Tjokrosaputro dan Miscelle Tjokrosaputro yang telah terlatih dan 
mendapat bimbingan langsung dari ayanhnya sebelum beliau 
meninggal dunia. 
PT. Danliris memulai kegiatan usahanya dari bidang 
penenunan (weaving) yang sebagian digunakan untuk industri 
batik. Pada tahun 1976 PT. Danliris diubah menjadi suatu industri 
terpadu yang menghasilkan berbagai jenis benang dan kain tekstil. 
Pada tahun 1978, PT. Danliris memasuki tahap pengembangan 
usaha berikutnya yaitu juga memulai memproduksi pakaian jadi 
yang khusus untuk diekspor.  
Kapasitas produksi dari masing – masing unit usaha 
perusahaan ini adalah  sebesar 7000 ball / bulan untuk benang 
tenun, 6.000.000 meter / bulan untuk kain grey, 2.000.000 meter / 
bulan untuk kain jadi dan cetak dan 950.000 potong / bulan untuk 
pakaian jadi. 
 
2. Lokasi Perusahaan PT. Danliris. 
PT. Danliris berlokasi didaerah Cemani tepatnya didesa 
Banaran, Kecamatan Grogol, kabupaten Sukoharjo, Jawa Tengah, 
Indonesia. PT. Danliris mempunyai luas lahan sekitar 45 hektar  
yang dibagi menjadi beberapa area yaitu. 
a. Ada 3 area untuk kawasan tekstil yaitu. 
a) Spinning area ( tempat pemintalan ). 
b) Weaving area ( tempat penenunan ). 
c) Finish dan printing area ( tempat proses kain jadi dan 
pencetakan ). 
b. Ada 5 area untuk kawasan garmen yaitu. 
a) Konveksi 1. 
b) Konveksi 2. 
c) Konveksi 3. 
d) Konveksi 4. 
e) Konveksi 5. 
Selain memiliki kantor di kabupaten sukoharjo PT. 
Danliris mempunyai kantor cabang di Jakarta tepatnya di 
Panin Bank Center  lantai 7 yang berada di jalan Jendral 
Suderman no. 1 Jakarta 10270, Indonesia. Selain di Jakarta 
PT. Danliris juga mempunyai kantor cabang dan industri di 
wilayah kabupaten Karanganyar tepatnya didesa Blubukan, 
Colomadu, Karanganyar. 
 
3. Struktur Organisasi PT. Danliris. 
Suatu organisasi mempunyai suatu alat untuk mencapai 
tujuan organisasi. Struktur organisasi secara keseluruhan 
mencerminkan pola hubungan yang tetap, mempunyai pola 
interaksi tertentu dan mencerminkan cara koordinasi sebuah 
perusahaan. Dalam struktur organisasi masing – masing bagian 
mempunyai tanggung jawab sendiri – sendiri. Pembagian kerja 
dimaksudkan untuk menyederhanakan keaneragaman dari 
kegiatannya. 
Dalam penyusunan struktur organisasi perusahaan, PT. 
Danliris juga telah memperhatikan tujuan, strategi organisasi dan 
sumber daya manusia yang dimiliki serta lingkungan yang 
melingkupinya. Struktur organisasi pada PT. Danliris berbentuk lini 
dean staf sesuai dengan perkembangan perusahaan dari waktu ke 
waktu. Sehingga menggambarkan dengan jelas mengenai 
pemisahan antara tugas, wewenang dan kepada siapa 
pelaksanaan tugas tersebut dipertanggung jawabkan. 
Berikut ini adalah bagan struktur organisasi pada PT. 
Danliris : 
 
 
 
 
 
 
4. Job Description (Deskripsi kerja dan tanggung jawab). 
Mengingat selama ini beberapa unit kerja yang ada pada 
perusahaan – perusahaan dalam melaksanakan dan 
menyelesaikan tugas serta tanggung jawab belum ada 
keseragaman aturan yang baku, sehingga masih sering terjadi 
kesalahan – kesalahan yang seharusnya tidak perlu terjadi. Dengan 
penyusunan Job Description akan ada keseragaman pola kerja, 
tugas dan tanggung jawab serta wewenang dari setiap seksi atau 
group yang ada pada setiap unit kerja divisi penjualan finish dan 
printing. Job Description ini disusun dengan tujuan : 
· Memenuhi persyaratan quality manajemen system ISO 9001 
: 2000. 
· Memacu produktifitas karyawan dan staf. 
· Terjaminnya kualitas dan produktifitas kerja staf dan 
karyawan. 
Dengan disusunya Job Description ini bisa membantu 
meningkatkan kesuksesan kerja dibagian penjualan finish dan 
printing. 
Berikut adalah uraian tugas dan tanggung jawab bagian  
penjualan finish dan printing  pada PT. Danliris : 
a. Kepala Divisi. 
Tanggung jawab dan wewenang : 
· Merencanakan serta mengembangkan rencana untuk 
pencapaiaan tujuan perusahaan termasuk kebijakan dan 
sasaran mutunya. 
· Menetapkan metode dan kebijakan sebagai alat untuk 
dapat melaksanakan tugas dan tanggung jawab yang 
dibebankan. 
· Mengendalikan dan mengawasi pimpinan dibawahnya 
(kepala bagian) agar dapat menjalankan tugas yang 
dibebankan. 
· Menampung dan menciptakan suasana yang 
memungkinkan adanya penemuan – penemuan baru 
untuk mencapai tujuan – tujuan perusahaan secara 
maksimal. 
b. Kepala Bagian. 
Tanggung jawab dan wewenang. 
· Melaksanakan sasaran jangka panjang dan jangka 
pendek yang ditetapkan oleh direksi atau pimpinan 
diatasnya dan menterjemahkan kedalam pelaksanaan 
kerja bagian yang dipimpinya. 
· Melaksanakan tindakan perbaikan atau pencegahan dari 
temuan internal atau eksternal audit, komplain 
pelanggan, dan tinjauan manajemen. 
· Mengelola dan mengontrol semua kegiatan sistem mutu 
dalam bagiannya. 
· Memberikan motivasi bawahan guna meningkatkan 
produktifitas kerja. 
· Merencanakan kebutuhan pelatihan. 
c. Kepala seksi / Kasie. 
Tanggung jawab dan wewenang. 
· Mengkoordinir dan memberi arahan serta mengendalikan 
pelaksanaan kegiatan kerja sehari – hari kepada 
kelompok – kelompok kerja atau sub – sub seksi 
dibawahnya agar terjamin sasaran jangka pendek dapat 
tercapai. 
· Mendata, mengevaluasi, mengusulkan atau menetapkan 
tindakan dan memberikan laporan kepada kepala bagian 
tentang kemajuan realisasi pekerjaan yang telah dicapai 
maupun kesulitan – kesulitan atau hambatan yang belum 
diatasi. 
· Merencanakan, mengatur, dan menyiapkan semua 
perlengkapan kerja yang diperlukan untuk kelancaran 
kegiatan kerja. 
· Memberikan pelatihan kerja kepada bawahan yang 
berkaitan dengan kebijaksanaan dan sasaran mutu. 
· Mengembangkan, merancang, dan meningkatkan 
sasaran kerja dan memastikan bahwa bawahan bekerja 
sesuai dengan sasaran kerja yang telah ditetapkan. 
 
d. Kepala sub seksi  
Tanggung jawab dan wewenang. 
· Mengatur pelaksanaan kerja berdasarkan rencana kerja 
(Prosedur pengendalian, instruksi kerja, rencana yang 
ditetapkan dan pengawasan proses) dan tugas lain yang 
dibebankan pemimpin. 
· Mengkoordinir, membina dan melatih karyawan agar 
dapat melaksanakan pekerjaan sesuai kebijakan dan 
sasaran mutu perusahaan. 
· Mengontrol semua tahapan kerja agar dapat dicegah 
penyimpangan – penyimpangan kerja yang 
memungkinkan dapat terjadinya ketidaksesuaian produk. 
· Memberi dorongan dan mengevaluasi serta melaporkan 
semua kegitan pelaksanaan kerja. 
· Mengoptimalkan semua kegiatan kerja yang menjadi 
tanggung jawabnya. 
e. Pembagian tugas administrasi penjualan. 
1) Administrasi order kain solid dan order ke gudang 
· Membuat surat produksi baik local maupun export untuk 
kain solid. 
· Membuat laporan penundaan pesanan eksport (solid dan 
printing). 
· Membuat laporan perkiraan pengiriman eksport (solid 
dan printing). 
· Memonitor labdips yang diturunkan ke produksi. 
· Memonitor sp – sp yang diturunkan ke produksi dan 
membuat laporan hasil produksi. 
· Mengawasi booking kain grey dan penggunaanya untuk 
seluruh sales. 
· Membuat laporan omset setiap seles. 
· Memberi pengarahan atau mendelegasikan tugas kepada 
Pembantu Administrasi (PA) dan mengontrol penurunan 
Delivery Order (DO) serta pembagian pekerjaan packing. 
2) Administrasi order kain printing. 
· Menurunkan sket untuk dibuat strike off. 
· Mengawasi pembuatan strike off. 
· Membuat Surat Produksi Printing (SPP) . 
· Mengawasi order produksi. 
· Mengawasi kain Ready For Print ( RFP ) untuk printing. 
· Membuat Order Produksi RFP ke bagian produksi.  
· Membuat penundaan pesanan ( mingguan ). 
·  Merekap laporan hasil produksi setiap bulan. 
· Mengecek bonus designer setiap bulan. 
· Mengatur atau mendelegasikan tugas kepada Pembantu 
Administrasi (PA). 
f. Pebagian tugas masing – masing sales. 
1) Sales printing batik dan Ready For Print ( RFP ). 
· Menghubungi pembeli langsung maupun melalui telepon 
menawarkan produk DL. 
· Menghubungi pembeli langsung maupun melalui telepon 
untuk menanyakan situasi pasar (survey). 
· Kunjungan kepasar untuk melihat para pesaing maupun 
barang yang baru laku dipasaran. 
· Memilih motif untuk diproduksi dan memberi pengarahan 
kepada designer. 
· Menyiapkan booking kain grey untuk persediaan maupun 
order yang diterima. 
· Mengajukan desposisi penjualan. 
· Mengawasi dan membuat sales kontrak. 
· Membuat order untuk diproduksi. 
· Menandatangani DO, OP, surat jalan, nota penjualan. 
· Memecahkan dan mengomunikasikan permasalahan 
produksi dengan langganan. 
· Menentukan prioritas produksi melalui meeting. 
· Membantu komunikasi dengan pembeli bila ada 
permasalahan pembayaran. 
· Memesan dan memantau stock asesoris  dan bahan 
pembantu sprei. 
· Merencanakan sanggan sprei ke konfeksi colomadu 
sampai dengan realisasi sanggan. 
 
2) Sales printing tekstil. 
· Menghubungi pembeli langsung maupun melalui telepon 
menawarkan produk DL. 
· Menghubungi pembeli langsung maupun melalui telepon 
untuk menanyakan situasi pasar (survey). 
· Kunjungan kepasar untuk melihat para pesaing maupun 
barang yang baru laku dipasaran. 
· Memilih motif untuk diproduksi dan memberi pengarahan 
kepada designer. 
· Menyiapkan booking kain grey untuk persediaan maupun 
order yang diterima. 
· Mengajukan desposisi penjualan. 
· Mengawasi dan membuat sales kontrak. 
· Membuat order untuk diproduksi. 
· Menandatangani DO, OP, surat jalan, nota penjualan. 
· Memecahkan dan mengomunikasikan permasalahan 
produksi dengan langganan. 
· Menentukan prioritas produksi melalui meeting. 
· Membantu komunikasi dengan pembeli bila ada 
permasalahan pembayaran. 
3) Sales stock lot print 
· Menghubungi pembeli langsung maupun melalui telepon 
menawarkan produk DL. 
· Menghubungi pembeli langsung maupun melalui telepon 
untuk menanyakan situasi pasar (survey). 
· Kunjungan kepasar untuk melihat para pesaing maupun 
barang yang baru laku dipasaran. 
· Mengajukan desposisi penjualan. 
· Mengawasi dan membuat sales kontrak. 
· Membuat order untuk diproduksi. 
· Menandatangani DO, OP, surat jalan, nota penjualan. 
· Memecahkan dan mengomunikasikan permasalahan 
produksi dengan langganan. 
· Membantu komunikasi dengan pembeli bila ada 
permasalahan pembayaran. 
· Menyiapkan data dan menawarkan stock lot print kepada 
langganan. 
4) Sales solid lokal dan stock lot solid. 
· Menghubungi pembeli langsung maupun melalui telepon 
menawarkan produk DL. 
· Menghubungi pembeli langsung maupun melalui telepon 
untuk menanyakan situasi pasar (survey). 
· Kunjungan kepasar untuk melihat para pesaing maupun 
barang yang baru laku dipasaran. 
· Mengajukan desposisi penjualan. 
· Mengawasi dan membuat sales kontrak. 
· Membuat order untuk diproduksi. 
· Menandatangani DO, OP, surat jalan, nota penjualan. 
· Memecahkan dan mengomunikasikan permasalahan 
produksi dengan langganan. 
· Menentukan prioritas produksi melalui meeting. 
· Membantu komunikasi dengan pembeli bila ada 
permasalahan pembayaran. 
· Menyiapkan data dan menawarkan stock lot print kepada 
langganan. 
5) Penjualan eksport. 
· Menghubungi pembeli langsung maupun melalui telepon 
atau dengan email menawarkan produk DL. 
· Menghubungi pembeli langsung maupun melalui telepon 
atau dengan email untuk menanyakan situasi pasar 
(survey). 
· Kunjungan kepasar untuk melihat para pesaing maupun 
barang yang baru laku dipasaran. 
· Mengajukan desposisi penjualan. 
· Mengawasi dan membuat sales kontrak. 
· Membuat order untuk diproduksi. 
· Menandatangani DO, OP, surat jalan, nota penjualan. 
· Memecahkan dan mengomunikasikan permasalahan 
produksi dengan langganan. 
· Menentukan prioritas produksi melalui meeting. 
· Membantu komunikasi dengan pembeli bila ada 
permasalahan pembayaran. 
· Menyiapkan data dan menawarkan stock lot print kepada 
langganan. 
 
5. Visi dan Misi Perusahaan PT. Danliris. 
Sebagai perusahaan yang mempunyai arah dan 
perencanaan ke depan demi keutuhan dan kelangsungan hidup 
perusahaan, maka PT. Danliris memiliki Visi, misi, dan sasaran.  
Visi yang ditetapkan PT. Danliris, yaitu. 
“ Menjadi perusahaan tekstil yang terintegrasi yang terkenal 
sebagai yang terbaik terutama oleh pemegang saham, pelanggan 
dan karyawan “. Visi ini memberikan penekanan akan pentingnya 
arti sebuah mitra kerja bagi perusahaan. Mitra kerja yang dimaksud 
adalah para pemegang saham, pelanggan, dan karyawan.  
 Untuk mencapai visi tersebut PT. Danliris  menetapkan dua 
misi, yaitu : 
a. Menjadi perusahaan tekstil yang terintegrasi yang dapat 
memuaskan pemegang saham melalui profit dan pelanggan 
melalui baiknya pelayanan pelanggan, kualitas dan harga. 
b. Menyediakan lingkuangan kerja yang menekankan 
kejujuran, kehati – hatian, keamanan, dan penghargaan 
berdasarkan hasil. 
Selain visi dan misi yang ditetapkan tersebut, PT. Danliris 
juga mempunyai sasaran umum perusahaan. Sebagaimana telah 
dicantumkan dalam sasaran dan rencana yang ditetapkan oleh PT. 
Danliris yaitu. 
a. Membeli dan memperbaiki mesin – mesin. 
b. Menerima dan melatih karyawan yang berarti di pabrik 
maupun di manajemen. 
c. Membuat program, struktur dan target baru. 
Untuk mencapai visi serta menjalankan misi dan sasaran 
perusahaan ditetapkan tuntutan yang diwujudkan dalam bentuk 
filosofi perusahaan yaitu “ Maju Bersama Menjadi yang Terbaik ”. 
filosofi ini berfungsi sebagai motifasi dan panduan bagi karyawan 
dalam menjalankan profesi serta tanggung jawabnya dengan penuh 
legalitas dan integritas yang tinggi. 
  
6. Produk yang dihasilkan PT. Danliris. 
Produk yang dihasilkan oleh PT. Danliris ada berbagai 
macam produk kain printing seperti kain printing tekstil dan kain 
printing batik. Disamping itu ada juga kain polos (solid) dan 
berbagai macam produk benang. Selain itu PT. Danliris juga 
menghasilkan kain yang berupa bahan baku atau kain setengah 
jadi yaitu kain grey dan kain RFP ( Ready For Print ). PT. Danliris 
juga menghasilkan produk dari garment berupa baju, piyama, dll 
yang khusus untuk dieksport. 
Berikut ini adalah produk jadi hasil olahan dari kain batik 
seperti : 
· Sprei set berikut dengan sarung bantal dan guling. 
· Taplak meja 
 
7. Personalia Perusahaan PT. Danliris. 
Sumber daya manusia merupakan elemen yang sangat vital 
dan semakin penting agar pencapaian tujuan – tujuan perusahaan 
dapat terlaksana dengan baik. Maka sumber daya manusia yang 
professional sangat diperlukan demi tercapainya keefektifan dan 
keefesienan setiap kegiatan  - kegiatan perusahaan.  
a. Jumlah tenaga kerja. 
PT. Danliris hingga saat ini mempekerjakan kurang 
lebih sembilan ribu ( ± 9000) karyawan dengan tingkat 
pendidikan dan kompetensi yang bermacam – macam. Dan 
jumlah karyawan pada bagian penjualan finish dan printing 
PT. Danliris yaitu sebanyak 10 orang. 
 PT. Danliris membagi tenaga kerja yang mereka 
miliki menjadi dua kelompok, yaitu  
· Pekerja tetap ( Staff ). 
· Pekerja titak tetap ( Tenaga kerja harian atau 
borongan ). 
 
 
b. Sistem jam kerja. 
Untuk melaksanakan kegiatan operasional 
perusahaan setiap harinya agar lebih mudah, lancer, efisien 
dan efektif maka diperlukan peraturan jam kerja yang baik. 
PT. Danliris membuat sistem peraturan jam kerja dengan 
ketentuan delapan jam kerja. 
Dengan rincian seperti berikut : 
 
Tabel 3.1 
Jam kerja 
Hari Keterangan Pukul 
Senin – Kamis Jam Kerja 07.00 - 16.00 WIB 
Jum’at Jam Kerja 07.00 - 16.30 WIB 
Sabtu Jam Kerja 07.00 - 13.00 WIB 
Sumber : Personalia PT. Danliris Sukoharjo 
Setiap lima jam kerja diberikanwaktu untuk istirahat satu jam. 
Untuk hari jum’at jam istirahat diberikan waktu satu setengah jam 
dengan tujuan agar karyawan yang beragam muslim untuk dapat 
mengikuti sholat jum’at. 
 
8. Kegiatan Produksi PT. Danliris. 
Bahan yang digunakan menurut kualitasnya. 
· TC (65% Polyester, 35% Cotton). 
· CVC (55% Cotton, 45% Polyester ataupun 70% 
Polyester, 30% Cotton). 
· 100% Cotton. 
· 100% Rayon. 
· 100% Polyester. 
Secara skematis proses produksi printing tekstil pada 
departemen printing di PT Danliris adalah sebagai berikut : 
Setelah tahap penyempurnaan dan diputihkan dalam mesin khusus 
maka akan diperoleh kain polos (solid). Kain polos tersebut 
kemudian diberi warna sesuai dengan yang dikehendaki dan 
kemudian dipindahkan kebagian printing, yaitu memberi motif pada 
kain sesuai dengan pola yang diinginkan. Dalam proses printing ini 
terbagi dalam beberapa proses yaitu : 
a. Sablon. 
Suatu proses untuk memberikan gambar atau motif pada 
kain. 
b. Steaming. 
Proses untuk menguatkan warna pada kain yang telah diberi 
gambar atau motif sehingga pada waktu dicuci tidak mudah 
luntur. 
c. Pencucian. 
Pencucian kain setelah steamer dengan menggunakan air 
dingin kemudian dengan air panas dan dicuci kembali 
dengan air dingin. 
d. Drying. 
Proses pengeringan kain setelah proses pencucian kain. 
e. Penghalusan (Hasrei). 
Agar diperoleh kain yang tidak kusut, maka diproses lagi 
dalm mesin calendar.  
 
9. Kegiatan Pemasaran PT. Danliris. 
Hampir disetiap perusahaan, pemasaran memegang 
peranan yang penting dan utama. Hal itu bias terjadi karena 
pemasaran merupakan ujung tombak dari setiap penjualan produk 
maupun jasa di suatu perusahaan yang paling depan dan harus 
berhadapan langsung dengan pelanggan. Pemasaran yang 
dilakukan PT. Danliris meliputi berbagai aspek keputusan dan 
kegiatan yang ditujukan untuk memuaskan kebutuhan pelanggan 
akan produk printing tekstil yang dihasilkan guna menghasilkan 
laba perusahaan. Maka dalam pemasaran yang benar – benar 
handal dan sumber daya manusia yang professional. Selain itu 
untuk meningkatkan aktifitas penjualan perusahaan selain dari 
manajemen dan sumber daya manusia yang professional maka 
perusahaan juga berusaha memberikan pelayanan atau service 
yang memuaskan sehingga bias mempengaruhi konsumen untuk 
dapat bersikap loyal terhadap produk perusahaan.  Manajemen 
pemasaran di PT. Danliris yang diterapkan berhubungan dengan 
pengelolaan proses pemasaran yaitu mengenai kebijakan produk, 
harga, tempat, dan promosi atau sering disebut bauran pemasaran. 
a. Kebijakan produk. 
Keputusan mengenai produk PT. Danliris lebih menitik 
beratkan pada kuantitas produk dan kualitas dari produk printing 
tekstil tersebut. Selain itu PT. Danliris mempunyai komitmen 
untuk memenuhi persyaratan yang diminta oleh pelanggan dan 
mengirim produk dengan mutu terbaik dan mempunyai nilai 
tinggi. Atau dengan kata lain bahwa PT. Danliris ingin selalu 
meningkatkan kepercayaan dan reputasi perusahaan di pasar 
nasional maupun internasional. 
PT. Danliris akan berusaha semaksimal mungkin untuk 
menyediakan atau memenuhi kebutuhan pelanggan dengan 
menyerahkan produk – produk sesuai dengan keinginan dan 
persyaratan yang ditentukan oleh pelanggan serta selalu 
melakukan perkembangan yang berkelanjutan. 
b. Kebijakan harga. 
Pemilihan harga jual untuk produk yang akan di pasarkan 
membutuhkan pertimbangan yang sangat matang. 
Pertimbangan yang harus dilihat adalah apakah harga yang 
akan ditetapkan dapat menutup semua biaya yang dikeluarkan 
untuk memproduksi barang tersebut. Sehingga perlu 
diperhatikan apakah harga ini nanti dapat memastikan 
keuntungan yang akan diperoleh perusahaan dari transaksi 
tersebut. Penetapan harga PT. Danliris berdasarkan seluruh 
aspek mengenai proses produksi dari awal sampai akhir dan 
berdasarkan anggaran yang telah dikeluarkan guna 
memasarkan produk tekstil tersebut.  
c. Daerah pemasaran. 
Hasil produksi PT. Danliris untuk divisi finish printing 
hanya di khususkan untuk melayani pasar nasional. Produk PT. 
Danliris telah dipasarkan kebeberapa daerah di Jawa tengah, 
Jawa timur, Jawa barat dan DKI Jakarta. Dan dari masing-
masing daerah itulah yang akan menyalurkan ke luar pulau jawa 
seperti Sumatera, Bali, Kalimantan dan Sulawesi. Pelanggan 
dari daerah-daerah pulau Jawa tersebut sudah menjadi 
pelanggan tetap PT. Danliris untuk divisi finish printing yang 
selalu melakukan pemesanan produk perusahaan. Pelanggan – 
pelanggan ini sudah percaya kepada produk PT. Danliris karena 
mempunyai kualitas yang bagus dan telah memenuhi standart 
kualitas produk internasional. Hal itu dibuktikan PT. Danliris 
dengan menerapkan system manajemen mutu ISO 9001 : 2000, 
sertifikasi ISO 9001 : 2000, sertifikasi LLOYD’S, dan SGS untuk 
setiap produk yang dihasilkan. Sehingga tidak dirugikan lagi 
banyak pelanggan yang percaya terhadap kualitas yang dimiliki 
oleh perusahaan. Dengan keunggulan kualitas produk inilah 
sangat memungkinkan bagi PT. Danliris untuk menarik 
pelanggan – pelanggan dari daerah yang lain. 
Tabel 3.2 
Daerah tujuan pemasaran PT. Danliris 
No Kota Daerah pelanggan 
1 Solo Ps. Klewer ; PGS Beteng 
2 Surabaya Ruko Slompretan 
3 Semarang Gang besen ; Cakrawala timur 
4 Jakarta Ps. Tanah abang 
Sumber : Bagian penjualan F & P 
 
B. Laporan Magang Kerja. 
1. Tujuan Magang Kerja 
Era globalisasi yang terus bergulir semakin cepat ini 
membawa konsekuensi pada sumber daya manusia untuk 
meningkatkan kualitasnya, terutama bagi mahasiswa yang berbekal 
pendidikan bangku kuliah untuk mengaplikasikan ilmunya dengan 
sebaik-baiknya dan mampu bersaing. Untuk dapat menghadapi 
persaingan dunia kerja dibutuhkan pengalaman, oleh karena itu 
mahasiswa disarankan untuk melakukan kegiatan magang kerja 
sebagai pengenalan dan pengalaman di dunia kerja atau dunia 
bisnis. 
Magang kerja merupakan bentuk kegiatan penunjang 
perkuliahan diluar kampus yang berorientasi pada dunia kerja atau 
dunia bisnis. Dalam kegiatan tersebut mahasiswa dapat 
menerapkan teori-teori yang didapat dibangku perkuliahan. 
Sebelum pelaksanaan magang kerja, mahasiswa terlebih dahulu 
dibekali dengan berbagai keterampilan dan pengetahuan, 
disamping keahlian yang dimiliki. Dengan demikian mahasiswa 
memperoleh dan mempunyai kemampuan untuk ikut serta 
memecahkan masalah yang dihadapi pada obyek magang kerja. 
2. Laporan Pelaksanaan Magang Kerja. 
Laporan Pelaksanaan Magang Kerja yaitu sebagai berikut : 
a. Tempat dan waktu pelaksanaan magang kerja. 
Tempat  : PT. Danliris kelurahan Banaran, Kecamatan Grogol, 
  kabupaten Sukoharjo, Jawa Tengah, Indonesia. 
 Waktu : 1 bulan (2 Februari – 2 Maret 2009) 
b. Kegiatan magang kerja. 
Menjelang magang kerja selama satu bulan pada tanggal 2 
Februari – 2 Maret 2009. Pelaksanaan magang kerja selama 
enam hari yaitu 
Hari senin – kamis : Pukul 08.00 – 16.00 WIB 
Hari jum’at  : Pukul 08.00 – 16.30 WIB 
Hari sabtu  : Pukul 08.00 – 13.00 WIB   
· Minggu pertama : 
Pembimbing Bp. Jhonny selaku kepala gudang 
a. Penempatan di bagian gudang penjualan finish dan 
printing untuk mempelajari dan mengamati produk apa 
saja yang diproduksi dan kemudian disimpan di gudang 
tersebut dan membantu proses penurunan barang di 
gudang. 
b. Mempelajari dan mengamati proses administrasi keluar 
dan masuknya barang dari awal masuk barang dari 
bagian produksi dan keluarnya barang untuk dikirim ke 
konsumen. 
· Minggu kedua : 
Pembimbing Bp. Suratman selaku Kabag penjualan finish 
dan printing dan beserta staf yang lain (Ibu Anik dan Ibu 
Umi) 
a. Penempatan dikantor penjualan finish dan printing untuk 
mempelajari dan mengamati jalannya proses administrasi 
perusahaan dalam urusan pemesanan produk dari 
konsumen. 
b. Membantu memasukan data – data dari para konsumen 
yang telah memesan barang. 
c. Membantu menulis DO ke bagian gudang untuk 
mempersiapkan barang yang akan dikirim ke konsumen. 
· Minggu ketiga : 
Pembimbing Ibu Suratmi Dan Ibu Yenny selaku sales 
printing batik dan tekstil dan beserta staf yang lain (Bp. 
Markus) 
a. Mempelajari mengenai pemasaran kain printing baik 
printing batik dan printing tekstil dan bertemu langsung 
dengan para konsumen. 
b. Mempraktekan kegiatan pemasaran secara nyata di 
pasar klewer dan beteng PGS untuk menawarkan produk 
kain batik kepada para konsumen. 
· Minggu keempat :  
Mencari data-data dan mempelajari serta mencermati data – 
data yang telah diberikan perusahaan dan juga memberikan 
sedikit kenang-kenagan untuk perpisahan pada hari terakhir. 
 
C. Pembahasan Masalah. 
1. Variabel-variabel Bauran Promosi yang Digunakan PT. Danliris Di 
Sukoharjo. 
Kegiatan promosi sangat penting dilakukan dalam 
menghadapi persaingan yang semakin ketat dipasaran dan dalam 
mempertahankan kegiatan perusahaan. 
 PT. Danliris adalah salah satu bentuk usaha yang bergerak 
dibidang industri tekstil, berusaha menerapkan strategi promosi 
yang dapat dicapai dalam sasaran dan mengkomunikasikan 
informasi mengenai perusahaan dengan baik. Hal tersebut 
dilakukan dengan tujuan untuk mempertahankan kelangsungan 
hidup perusahaan. 
 Adapun variable-variabel bauran promosi yang digunakan 
PT. Danliris dalam memasarkan produk kain batik adalah sebagai 
berikut : 
1) Periklanan. 
Periklanan adalah seluruh proses yang meliputi 
persiapan, perancangan, pelaksanaan, dan pengawasan 
sebuah iklan. Sedangkan iklan tersebut adalah bentuk 
komunikasi tidak langsung yang didasari pada informasi 
tentang keunggulan dan keuntungan suatu produk, yang 
disusun sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa yang 
menarik dan menggugah pikiran seseorang untuk melakukan 
pembelian. Iklan tidak bersifat memaksa, penonton tidak 
merasa berkewajiban untuk memberikan tanggapan atau 
perhatian. 
Promosi yang dilakukan melalui periklanan mempunyai 
jangkauan konsumen yang luas dan perlakuan yang sama 
untuk setiap karakter konsumen. Bentuk-bentuk periklanan 
yang dilakukan oleh PT. Danliris adalah dengan melalui iklan 
dimedia elektronik yaitu internet dengan menyediakan 
website http//www.danliris.com . iklan dengan menggunakan 
media internet ini ditujukan untuk semua konsumen dan 
pelanggan PT. Danliris baik dalam dan di luar negeri. Yang 
bertujuan memberikan informasi mengenai produk apa saja 
yang dihasilkan untuk dijual dan standart mutu internasional 
produk, selain itu PT. Danliris mengenalkan proses kinerja 
pembuatan produk dengan menggunakan mesin-mesin yang 
modern dan dengan pengawasan yang ketat. Dan 
pemasangan iklan diluar ruangan seperti baliho dan iklan 
tersebut ditempatkan ditempat yang strategis seperti di 
Bandara Adi Sumarmo yang bertujuan memberi informasi 
kepada masyarakat tentang profil PT. Danliris untuk dapat 
dikenal masyarakat. Dalam kegiatan periklanan tersebut 
terdapat tiga keputusan penting yang harus diambil, yaitu : 
1) Menentukan iklan yang harus disampaikan kepada 
pasar yang dituju. 
2) Biaya media iklan harus dipertimbangkan 
berdasarkan tersedianya dana dan peredaran media. 
3) Memilih media yang sesuai dengan isi pesan dan 
target pasar yang diraih. 
2) Personal Selling. 
Personal selling adalah komunikasi langsung (tatap 
muka) antara penjual dengan calon pembeli untuk 
memperkenalkan suatu produk dan menerangkan macam 
produk beserta spesifikasi harga, ukuran, bahan, desain 
kepada calon pembeli dan selain itu tenaga penjual juga 
mempunyai tugas membangun kepercayaan konsumen 
terhadap produk dan perusahaan. Jika konsumen telah 
menaruh kepercayaan yang baik pada perusahaan maka 
dapat membina hubungan baik dalam jangka panjang. 
Personal selling mempunyai kelebihan bahwa operasinya 
lebih fleksibel, karena penjual dapat mengamati reaksi 
pembeli secara langsung dan dapat mempengaruhi 
konsumen untuk melakukan pembelian. Tenaga penjual 
pada PT. Danliris ini melakukan tugasnya dengan 
berkunjung ke perusahaan atau konsumen serta melakukan 
presentasi yang dilengkapi contoh produk kain batik dalam 
ukuran kecil. Bentuk lainnya adalah dengan menggunakan 
media telepon untuk penawaran produk yang dilakukan oleh 
tenaga penjual selain itu juga mengirim contoh produk 
beserta surat penawaran produk kepada pelanggan. 
Kegiatan promosi dengan personal selling ini lebih 
diandalkan oleh perusahaan dari pada variable bauran 
promosi yang lain untuk membujuk dan menarik konsumen 
serta untuk mengetahui respon langsung dari konsumen 
dalam melakukan pembelian produk. Terutama konsumen 
dan pelanggan yang berpotensi memesan produk dalam 
jumlah yang besar. Personal selling lebih digunakan karena 
perusahaan menerapkan system “jemput bola” untuk bias 
mendapat pelanggan dalam jangka panjang. PT. Danliris 
telah memiliki banyak  pelanggan yang hampir setiap bulan 
melakukan pemesanan produk dalam jumlah yang lumayan 
besar, seperti : PT. Gudang garam, Toko Melina, PT. 
Rahayu Jaya, UD. Sari sandang, dan lain-lain. Pelanggan-
pelanggan tersebut tetap loyal pada PT. Danliris., karena 
perusahaan memiliki tenaga penjual yang handal dan ulet 
dalam mempromosikan produk kain batik milik 
perusahaannya. 
3) Publisitas. 
Publisitas adalah bentuk penyajian dan penyebaran 
ide, barang dan jasa secara non personal, yang mana orang 
atau organisasi yang diuntungkan tidak membayar untuk hal 
tersebut. Publisitas merupakan wujud promosi yang 
ditimbulkan  karena pelayanan dan kualitas dari produk 
maupun nama baik perusahaan yang dirasakan oleh 
konsumen atau pihak lain. Pengalaman yang memuaskan 
tersebut disampaikan kepada khalayak ramai, sehingga 
proses penyebaran informasi dan bahkan pembujukan dapat 
terjadi. Biaya publisitas PT. Danliris tidak dihitung sebagai 
beban biaya promosi, karena sifatnya yang gratis dan tidak 
ada perjanjian atau kontrak kerja antara pihak yang 
mempublisitaskan dengan pihak yang dipublisitaskan karena 
sifatnya yang tanpa perintah atau kemauan seorang itu 
sendiri untuk mempublisitaskan kepada khalayak ramai. 
Disini perusahaan berusaha memberikan kualitas 
yang sesuai dengan harga, sehingga konsumen dapat 
merasakan bahwa produk yang dihasilkan oleh perusahaan 
benar-benar yang terbaik serta dapt memberi kepuasan 
terhadap pelanggan. 
4) Promosi Penjualan. 
Kegiatan promosi penjualan ini mempunyai daya pikat 
tersendiri bagi konsumen. Bentuk promosi penjualan yang 
diterapkan oleh PT. Danliris berupa :  
a. Pemberian contoh produk 
Pemberian contoh produk pada pelanggan yang 
merupakan  tawaran produk gratis pada para pelanggan 
dan diharapkan para pelanggan menyukai produk 
tersebut sehingga melakukan pembelian ulang. 
b. Demonstrasi.  
Dengan melakukan demonstrasi pada pelanggan dengan  
pertunjukan yang dilakukan untuk membuktikan kekuatan 
atau cara penggunaan produk. 
c. Tawaran uang kembali ( money – refund offer ). 
Dengan memberikan pengembalian uang kepada 
konsumen apabila terjadi ketidaksesuaian antara produk 
dengan harga atau terjadi kerusakan produk yang telah 
dibeli, yang berdasarkan perjanjian. 
d. Pameran dagang. 
Dengan menggelar pameran disuatu tempat yang 
merupakan pagelaran produk –produk dari beragam 
industri berkumpul untuk memamerkan, 
mendemonstrasikan dan menjual produknya. 
e. Pemajangan produk. 
Dengan pemajangan produk ditempat yang telah 
disediakan yang merupakan usaha promosi untuk 
menarik konsumen untuk dapat melihat – lihat produk 
ditempat pembelian.  
Dengan kegiatan promosi penjualan tersebut 
bertujuan untuk menambah kepuasan kepada konsumen, 
selain mendapatkan produk yang bermutu konsumen juga 
mendapat pelayanan dan keuntungan lain untuk konsumen 
dapat terus menjadi pelanggan tetap dan loyal terhadap 
produk yang dihasilkan perusahaan. 
Penentuan Variabel-variabel bauran promosi pada PT. 
Danliris di Sukoharja dipengaruhi oleh factor-faktor sebagai berikut: 
a. Dana yang tersedia. 
Jumlah dana yang tersedia merupakan factor yang dapat 
mempengaruhi penetapan bauran promosi. Perusahaan 
menyediakan dana tersendiri untuk biaya variable promosi 
yang digunakan, jumlah dana yang tersedia dialokasikan 
pada beberapa macam variable promosi, antara lain : 
periklanan, promosi penjualan, personal selling, publisitas. 
 
 
b. Sifat pasar. 
Sifat pasar yang mempengaruhi penentuan bauran promosi 
meliputi : 
1) Luas geografi pasar. 
Daerah pemasaran PT. Danliris di Sukoharjo dapat 
dilihat mempunyai daerah pemasaran yang luas, bukan 
hanya wilayah nasional saja namun juga sampai wilayah 
internasional. 
2) Konsentrasi pasar. 
PT. Danliris tidak hanya melayani dan memasarkan 
produknya kepada kelompok konsumen tertentu saja, 
melainkan kepada semua kelompok konsumen atau 
masyarakat umum. 
3) Macam pembeli. 
Macam-macam pembeli yang merupakan pelanggan PT. 
Danliris adalah dari golongan menengah keatas, dan 
juga semua orang yang membutuhkan khususnya para 
pedagang besar. 
c. Jenis Produk. 
Jenis produk yang ditawarkan PT. Danliris ada 
berbagai macam jenis kain seperti kain printing tekstil dan 
batik juga hasil olahannya, juga ada kain solid atau polos. 
Dan berbagai jenis dan ukuran benang. Selain itu juga 
menyediakan Kain setengah jadi atau kain RFP. PT. Danliris 
juga mempunyai produk hasil Garment yang khusus untuk 
dieksport ke luar negeri yang sudah berbentuk pakaian jadi. 
d. Tahap-tahap dalam siklus kehidupan produk. 
Pada saat ini, PT. Danliris berada pada tahap 
kedewasaan. Pada tahap kedewasaan inilah perusahaan 
harus dapat bersaing dengan perusahaan lain melalui 
pengembangan motif-motif kain yang lebih trendi dankualitas 
yang lebih bagus, karena persaingan saat ini yang semakin 
ketat dan sulit. 
 
2. Pengaruh variabel-variabel bauran promosi terhadap peningkatan 
volume penjualan  kain printing batik di PT. Danliris 
Dalam menjalankan kegiatan promosi, PT. Danliris dituntut 
melakukannya dengan efektif dan efisien agar tujuan perusahaan 
yang telah direncanakan dapat dicapai. Tujuan kegiatan promosi 
yang dilakukan oleh PT. Danliris selain untuk memperkenalkan 
produk-produknya, juga untuk mempertahankan minat konsumen 
terhadap permintaan produk dan juga untuk meningkatkan volume 
penjualan. 
Permintaan produk salah satu dasar yang dgunakan untuk 
menilai prestasi perusahaan dalam jangka waktu tertentu dalam 
mempertahankan kelangsungan perusahaan. Yang secara 
keseluruhan dapat meningkatkan volume penjualan. 
 
Tabel 3.3 
Volume Penjualan 
PT.Danliris 
Periode 2006-2008 
Periode Volume Penjualan 
(Unit/Yard) 
Volume Penjualan 
(Rp) 
2006 
2007 
2008 
2.288.400 
2.565.800 
3.100.400 
21.034.286.280 
24.233.492.840 
30.933.000.840 
Sumber : Penjualan Finish dan Printing 
Dari data diatas dapat diketahui volume penjualan dari tahun 
2006-2008 PT. Danliris. Volume penjualan pada tahun 2006 PT. 
Danliris sebesar 2.288.400 yard dengan total pendapatan sebesar 
Rp. 21.034.286.280,-. Pada tahun 2007 Volume penjualan PT. 
Danliris meningkat menjadi 2.565.800 yard dengan total 
pendapatan sebesar Rp. 24.233.492.840,-. Begitu pula pada tahun 
2008 Volume penjualan PT. Danliris juga mengalami peningkatan 
menjadi 3.100.400 yard denagan total pendapatan sebesar 
Rp.30.933.000.840.-.dengan demikian dapat diketahui dari tahun 
ke tahun setiap periode PT. Danliris mengalami peningkata demi 
peningkatan volume penjualan. 
Untuk mengetahui kegiatan bauran promosi dapat 
memberikan pengaruh terhadap peningkatan volume penjualan 
perusahaan yaitu dengan menganalisis menggunakan data dari 
total biaya bauran promosi yang dikeluarkan oleh perusahaan untuk 
pelaksanaan kegiatan promosi, dalam hal ini PT. Danliris memilih 
bentuk promosi berupa periklanan dengan media internet, personal 
selling, promosi penjualan dan publisitas yang bersifat gratis. Biaya 
promosi dapat dihitung secara berkala dalam kurun waktu tertentu, 
yaitu setiap satu tahun. Besarnya biaya promosi yang dikeluarkan 
PT. Danliris merupakan penjumlahan dari semua biaya promosi 
yang ada. 
 
Tabel 3.4 
Biaya Promosi PT. Danliris 
Tahun 2006 - 2008 
Tahun Total 
Biaya 
Promosi 
(dalam 
ribuan) 
Perubahan 
Biaya 
Prmosi 
Setiap 
Periode 
(dalam 
ribuan) 
Perubahan 
Biaya 
Prmosi 
Setiap 
Periode 
(%) 
Total 
Volume 
penjualan  
(dalam 
ribuan) 
Perubahan 
Volume 
penjualan 
Setiap 
Periode  
(dalam 
ribuan) 
Perubahan 
Vol 
penjualan 
Setiap 
Periode  
(%) 
Efisiensi 
biaya 
promosi 
terhadap 
vol.penj 
(%) 
2006 
2007 
2008 
313.740 
419.805 
406.263 
- 
106.065 
(13.543) 
- 
33,8 
( 3,2 ) 
21.034.286 
24.233.493 
30.933.001 
- 
3.199.207 
6.699.508 
- 
15,2 
27,6 
1,49 
1,73 
1,31 
Sumber : Data yang telah diolah 
Tabel di atas adalah mengenai total dari semua variable-
variabel biaya bauran promosi yang diterapkan PT. Danliris dan 
volume penjualan PT. Danliris dalam kurun waktu 3 tahun terakhir 
dari tahun 2006 sampai 2008.  
Total biaya promosi pada tahun 2006 adalah sebesar 
Rp.313.740.050,- dengan total volume penjualan sebesar 
Rp.21.034.286.280,-. Dan total biaya promosi pada tahun 2007 
meningkat menjadi Rp. 419.805.200,- namun diikuti dengan total 
volume penjualan yang juga meningkat dari tahun sebelumnya 
menjadi Rp.24.233.492.840,-. Total biaya promosi pada tahun 2008 
turun menjadi sebesar Rp.406.262.520,- namun total volume 
penjualan pada tahun 2008 tetap terus meningkat dari tahun 
sebelumnya menjadi Rp.30.933.000.840,-.  
Dari keterangan tersebut dapat diketahui perubahan biaya 
promosi mengalami peningkatan dari tahun 2006-2007 sebesar 
Rp.106.065.150,- atau naik menjadi 33,8 % namun diikuti dengan 
perubahan volume penjualan perusahaan juga meningkat sebesar 
Rp. 3.199.206.506,- atau naik menjadi 15.2%. Pada periode tahun 
2007-2008 biaya promosi perusahaan turun sebesar Rp. 
13.542.680,- atau turun menjadi  3,2 % namun perubahan volume 
penjualannya tetap terus naik sebesar Rp.6.699.508.000,- atau naik 
menjadi 27.6 % . 
Biaya promosi yang dikeluarkan oleh PT. Danliris cukup 
efisien terhadap volume penjualan  itu dapat dilihat dari data tahun 
ke tahun yaitu pada tahun 2006 prosentase efisiensinnya yaitu  1,5 
% namun pada tahun 2007 naik menjadi 1,7 % dan pada tahun 
2008 prosentase efisiensinnya turun menjadi 1,3%. Dilihat dari data 
prosentase efisiensi biaya promosi terhadap volume penjualan dari 
tahun 20006-2008 dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
biaya promosi yang paling efisien terhadap volume penjualan yaitu 
pada tahun 2008 dengan tingkat efisiensi1,3 %.  
kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT. Danliris  di 
Sukoharjo dari tahun ke tahun sangat berperan penting dan juga 
berpengaruh dalam meningkatkan volume penjualan produk yang 
dihasilkan perusahaan terutama produk kain printing batik. Dengan 
besarnya biaya yang dikeluarkan oleh PT. Danliris  untuk 
melakukan kegiatan promosi memang sebanding bahkan dapat 
meningkatkan jumlah volume penjualan produk yang dihasilkan 
perusahaan terutama produk kain printing batik pada tiap tahunnya.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB IV 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan  
Dari hasil penelitian dan analisis yang telah dilakukan pada 
perusahaan tekstil PT. Danliris di Sukoharjo, maka penulis dapat 
menarik kesimpulan sebagai berikut : 
1. Variabel – variabel bauran promosi yang digunakan PT Danliris 
dalam memasuki pasar kain printing batik adalah  
· Periklanan. 
Bentuk-bentuk periklanan yang dilakukan oleh PT. Danliris 
adalah dengan menyediakan website http//www.danliris.com 
iklan dengan menggunakan media internet ini ditujukan 
untuk semua konsumen dan pelanggan PT. Danliris baik 
dalam dan di luar negeri. Yang bertujuan memberikan 
informasi mengenai produk apa saja yang dihasilkan untuk 
dijual dan standart mutu internasional produk, selain itu PT. 
Danliris mengenalkan proses kinerja pembuatan produk 
dengan menggunakan mesin-mesin yang modern dan 
dengan pengawasan yang ketat. Dan pemasangan iklan 
diluar ruangan seperti baliho di Bandara Adi Sumarmo yang 
bertujuan memberi informasi kepada masyarakat tentang 
profil PT. Danliris untuk dapat dikenal masyarakat. 
 
· Personal selling. 
Kegiatan personal selling yang dilakukan oleh perusahaan 
PT. Danliris tersebut berdasarkan pada jenis dan tekstur kain 
batik yang memiliki cirri dan karakter tertentu yang berbeda, 
sehingga perlu adanya seseorang untuk menjelaskan 
kepada konsumen dengan jalan presentasi dengan contoh 
produk. Personal selling dianggap sebagai variable bauran 
promosi yang paling tepat dan efektif. 
· Promosi penjualan. 
Kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan PT. 
Danliris adalah dengan pemberian potongan sesuai standar 
yang ditentukan perusahaan, pada setiap pembelian produk 
dalam jumlah banyak dan dikirimkan tepat waktu. Selain itu 
perusahaan juga memberikan contoh produk pada setiap 
tenaga sales menawarkan produk baru. Perusahaan juga 
menyediakan rumah batik yang menyediakan bermacam – 
macam produk batik untuk dapat dilihat – lihat oleh para 
konsumen yang ingin melihat produk batik mana yang ingin 
dibeli. Dan selain itu juga dengan melakukan demonstrasi 
pada pelanggan dengan  pertunjukan yang dilakukan untuk 
membuktikan kekuatan atau cara penggunaan produk. 
Dengan kegiatan promosi penjualan tersebut bertujuan untuk 
menambah kepuasan kepada para konsumen, selain 
mendapatkan produk yang bermutu konsumen juga 
mendapat pelayanan dan keuntungan yang memuaskan 
· Publisitas. 
PT. Danliris disini dalam kegiatan promosi menggunakan 
variable promosi publisitas, PT. Danliris tidak mengeluarkan 
biaya karena publisitas dilakukan oleh pihak lain yang 
sifatnya gratis dan tidak ada perjanjian atau kontrak kerja 
antara pihak yang mempublisitaskan dengan pihak yang 
dipublisitaskan karena sifatnya yang tanpa perintah atau 
kemauan seorang itu sendiri untuk mempublisitaskan 
kepada khalayak ramai. Pengalaman yang memuaskan 
tersebut disampaikan kepada khalayak ramai, sehingga 
proses penyebaran informasi dan bahkan pembujukan dapat 
terjadi. 
2. Pada PT Danliris variable-variabel bauran promosi yang 
digunakan sangat berperan penting dalam meningkatkan 
volume penjualan produk yang dihasilkan perusahaan terutama 
produk kain printing batik.  Terbukti dengan adanya kegiatan 
promosi yang dilakukan PT. Danliris pada tiap tahunnya dan 
walaupun mengalami kenaikan biaya promosi namun PT. 
Danliris juga mengalami peningkatan volume penjualan 
berdasarkan total biaya promosi yang dikeluarkan PT. Daniris 
pada setiap tahunnya. 
 
B. Saran. 
 
Berdasarkan hasil penelitian diatas. Penulis dapat memberikan 
saran sebagai berikut : 
1. Pihak manajemen PT. Danliris hendaknya menambah program 
promosi yang digunakan, agar masyarakat luas lebih 
mengetahui informasi dan lebih mengenal produk PT. Danliris 
dengan menggunakan mobil perusahaan sebagai media iklan 
dengan memberikan gambar produk dan identitas perusahaan 
pada mobil sehingga secara tidak langsung masyarakat akan 
mengenal serta mengetahui informasi tentang Danliris. Selain 
itu hendaknya perusahaan menambah alat promosi seperti 
souvenir-sovenir untuk para pelanggan dengan tujuan memberi 
kenang-kenangan sehingga konsumen akan ingat produk dari 
PT. Danliris. 
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 Employing over 18,000 workers and using sophisticated 
machineries, PT Dan Liris occupies an important position in 
the integrated textile industry in Indonesia. 
Located in Sukoharjo (Solo), Central 
Java, the factory of PT Dan Liris 
occupies an area of 500,000 square 
meters. 
The turnover of the company has 
increased from year to year. In the 
export of textile and textile products PT 
Dan Liris now occupies a dominant 
position in securing export devise to 
countries applying non quotas. 
Research and development efforts are carried out to boost 
the quality and superiority of products. This expertise of 
human resources is continuously boosted so be constantly 
prepared to meet the demands for efficiency and quality of 
production. 
                                                                                                                                                        
The competitive edge enjoyed by PT 
Dan Liris lies in its efficient process of 
production resulting from the use of 
appropriate technologies and skilled 
workers as well as innovations and 
creativity in creating design and 
patterns of textiles which suit the taste of consumers, the 
quality of textile and service. The Hema Award was conferred 
upon the company as an international recognition on the 
product of PT Dan Liris. 
   
 
 
 
 
 
  
  In the process of production 
extreme attention is given to the 
control over quality. Total quality 
control is carried out stringently 
not only to products but also to 
raw materials. 
PT Dan Liris produces yarn with 
a quality that has won 
recognition. 
The yarns produced are made of cotton fibres 100 
%, polyester 100% or a mixture of both. PT Dan 
Liris has gained international confidence to produce 
garments with well known brands such as 
Mark&Spencer, British Home Store, House of 
Frazier, Awry, Silver Ox, Day Ty etc. The garment 
department produces according to orders received 
largely from Europe, Japan, USA and Australia. 
 
  
Principle Product : Yarn, Greige Fabrics and Finish Fabric 
Type of Fabrics : T/C, CVC, 100 % Cotton, Viscose, 
Filament 
Spinning : 210.000 Spindles = 125.000 bales / 
annum 
Weaving : TOYODA = 564 frames 
CHINA 54" = 296 frames 
PICANOL 54” / 64” = 200 frames 
PICANOL 118” = 203 frames 
AIRJET 75” = 520 frames   
 
 
Greige Production : 72.000.000 
meter / annum 
(shuttle looms 
+ air jet 
looms) 
Finish Fabrics : 48.000.000 
meter / 
annum: 50% 
solid dyed, 
50% printed 
Continuous Dyeing: width 44/5” – 
58/9”   
 
 
 
 
 
  
    Printing : 2 ROTARY PRINT and FLAT PRINT 3 
machine 
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LIST OF GREY FABRICS PRODUCTION 
Type No Construction Woven 
Yarn 
Count  
Comp. 
Poly/ 
Cotton 
Width 
In 
Inches  
GREY 1 TC 88x64 PLAIN 45x45 65%/35% 63” 
GREY 2 TC 110x76 PLAIN 45x45 65%/35% 47/63” 
GREY 3 TC 33x72 PLAIN 45x45 65%/35% 63” 
GREY 4 TC 33x72 
TWILL 
2/1 
30x30 65%/35% 63” 
GREY 5 TC 75x75 PLAIN 30x30 65%/35% 63” 
GREY 6 TC 75x75 PLAIN 30x30 65%/35% 63” 
GREY 7 CWC 78x54 PLAIN 35x35 65%/35% 63” 
GREY 8 CWC 82x50 PLAIN 35x35 45%/55% 63” 
GREY 9 CWC 94x54 PLAIN 35x35 45%/55% 48/63” 
GREY 10 TC 72x60 PLAIN 45x45 65%/35% 63” 
GREY 11 
CWC 
110x76 
PLAIN 45x45 45%/55% 63” 
GREY 12 CWC TEXT PLAIN 45x45 45%/55% 63” 
GREY 13 CWC 76x68 PLAIN 35x150 65%/35% 48” 
GREY 14 CWC 88x64 PLAIN 45x45 45%/55% 63/67” 
GREY 15 COT 133x72 PLAIN 40x40 
100% 
Cotton 
63” 
GREY 16 COT 133x72 
TWILL 
2/1 
40x40 
100% 
Cotton 
63” 
NOTE CWC. TEXT means Warp Polyester 
45%/Cotton 55%. West 150 Denier 
Polyester Texturized Filament. 
 
TC means Polyester 65% / Cotton 
Combed 35%. 
 
CWC can be 45% Polyester / 55% 
Cotton (both Carded and Combed) or 
40% Polyester / 60% Cotton. 
 
Cotton : C 40 is 100% Cotton 
Combed. 
 
Width: for Grey 63”/64”/67” and 
Finished 56”/58”/59” are 
Fringed/Open selvedges. 
 
For Grey 47” and Finished/Printed 
44”/45” are Closed selvedges. 
 
 
 
 
 
 
 
  
LIST OF SOLID DYED FABRIC 
Type No Construction Woven 
Yarn 
Count  
Comp. 
Poly/ 
Cotton 
Width 
In 
Inches 
1 TC 110x76 PLAIN 45x45 65%/35% 44/45” 
2 TC 133x72 PLAIN 45x45 65%/35% 44/45” 
3 TC 88x64 PLAIN 45x45 65%/35% 57/58” 
4 TC 110x76 PLAIN 45x45 65%/35% 58” 
5 TC 133x72 PLAIN 45x45 65%/35% 58/59” 
6 TC 110x60 PLAIN 30x30 65%/35% 59/60” 
7 
CVC TEX 
78x44 
PLAIN 
35x150 
D 
65%/35% 58” 
8 CVC 110x76 PLAIN 45x45 45%/55% 58” 
9 CVC 133x72 PLAIN 45x45 45%/55% 58/59” 
10 COT 68x68 PLAIN 30x30 
100% 
Cotton 
44” 
11 COT 133x72 PLAIN 40x40 
100% 
Cotton 
59/60” 
FINISHED/ 
SOLID 
DYED 
12 COT 133x72 
TWILL 
2/1 
40x40 
100% 
Cotton 
44” 
    
1 TC 110x70 PLAIN 
45/15.5 
x 45 
65%/35% 44/45” 
TC 110x70 PLAIN 44x45 65%/35% 44/45” 
TC 110x70 PLAIN 44x45 65%/35% 58/59” 
TC 110x70 PLAIN 44x45 65%/35% 44/45” 
YARN 
DYED  
2 
TC 110x70 PLAIN 44x45 65%/35% 58/59” 
 
 
Principle Product : Yarn, Greige Fabrics and Finish 
Fabric. 
Types of Fabric : TC, CVC, 100 % Cotton, Viscose, 
Filament. 
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Main Export : Europe (70%), Japan (17%), Others (13%) 
Condition : Payment based on Letter of Credit At Sight. 
Minimum quantity/order = 1 FCL (Full 
Container Load). 
For Finished fabrics: minimum quantity/colour 
ways = 3,000 meters. 
For Printed fabrics: minimum quantity/design 
= 7,500 meters (with maximum 3 colour 
ways/design.  
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